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“CREACIÓN DE UNA EMPRESA PARA LA COMERCIALIZACIÓN DE ARREGLOS 
FLORALES EN LA CIUDAD DE QUITO” 
 
La comercialización de arreglos florales desde el inicio de su historia ha sido una manera de unir a 
las personas por el detalle que se da, mediante el intercambio no solo de productos sino también de 
costumbres, tradiciones y sueños. El Ecuador ha sido un país netamente florícola y agrícola toda su 
historia, desde la época donde se exportaba cacao, azúcar y café hasta la actualidad donde las flores 
y las frutas han encontrando sus nichos de mercado en el gusto de las personas extranjeras. El 
propósito fundamental de este trabajo es comercializar los arreglos florales  a las personas y 
empresas que demuestran que el Ecuador posee todas las condiciones necesarias para obsequiar los 
arreglos florales de diferentes tamaños y formas para satisfacer sus necesidades. La metodología 
empleada para la confirmación de la hipótesis está  sustentada en el mercado nacional donde se 
pudo evidenciar la demanda  insatisfecha. 
 
PALABRAS CLAVES: 




























The marketing of floral arrangements from the beginning of its history has been a way of bringing 
people together for the detail given by the exchange not only of goods but also customs, traditions 
and dreams. Ecuador has been a country purely agricultural and floricultural in its history, from the 
time when it exported cocoa, sugar and coffee until today where flowers and fruits are finding their 
niche in the taste of foreigners. The main purpose of this paper is to market the floral arrangements 
to the people and companies that demonstrate that Ecuador has all the conditions necessary to give 
away the floral arrangements of different sizes and shapes to suit your needs. The methodology 
used for the confirmation of the hypothesis is supported by the national market where unmet 
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El tema del presente trabajo es: “Creación de una empresa para la comercialización de arreglos 
florales en la ciudad de Quito”. Esta tesis comprende de seis capítulos en el cual están centrados 
diferentes temas de interés relacionados con el mercado de las flores especializado en arreglos 
florales. 
En el capítulo I se realizará un estudio de generalidades como son el tipo de florerías que existe en 
Quito, la situación actual y evolución de las microempresas, el impacto e importancia que tienen 
estas como entes aportadores de la situación económica en el Ecuador. Se realiza un análisis tanto 
económico y político con la finalidad de demostrar la estabilidad que tiene un microempresario 
frente a las diversidades existentes y cambios que se dan durante decisiones dadas por los 
demandantes. Se analiza la comercialización a nivel general y  el crecimiento, la importancia que 
tiene dentro de la economía del país, el comercio dentro de la comercialización de arreglos entre las 
floristerías. 
En el capítulo II es muy importante que es el Estudio del Mercado se presenta un análisis de 
mercado entre las floristerías existentes, se realiza la descripción del servicio que se pretenda dar al 
cliente, se analizará la demanda, oferta, y efectuando las proyecciones correspondientes. Se 
expondrá el marketing mix, el sistema de comercialización y los canales de distribución. 
La ingeniería del proyecto será desarrollada en el Capítulo III y enfocará asuntos relativos a la 
localización de la floristería, la infraestructura del local, la materia prima e insumos requeridos, el 
Flujograma del sistema del sistema y el diseño de la página web así como las estrategias que se 
presentarán por Internet, transporte, la comercialización, las estrategias competitivas del negocio y 
se efectuará un análisis de impacto ambiental. 
El contenido del capítulo IV se referirá al estudio administrativo y contemplara: la constitución de 
la empresa y su marco legal; convenios con instituciones bancarias; características de la capacidad 
de atención y de servicio; normas de calidad; la estructura organizacional, el organigrama 
estructural y funcional. 
El estudio financiero en el capitulo V se referirá, al financiamiento del negocio; las inversiones a 
efectuar; el capital de trabajo; abordará las proyecciones de las ventas; el flujo de caja proyectados; 
VAN,  TIR y costo beneficio. 
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El capítulo VI estará dedicado a las conclusiones y recomendaciones del estudio, a fin de 
puntualizar un análisis completo para la implementación de esta propuesta y así contribuir al 
mejoramiento económico y social del país. 
Finalmente, se mencionará la Bibliografía consultada, anexos y el presupuesto estimado para luego 



































1. ASPECTOS GENERALES 
1.1 . ANTECEDENTES 
El cultivo de flores en el Ecuador empieza a mediados de los años ochenta, teniendo una 
participación excelente en las exportaciones; en los años noventa comienza el auge de la 
floricultura y actualmente este mercado tiene una participación del 5% del total de las 
exportaciones ecuatorianas, siendo ahora el principal producto de exportación. 
 
Rosas, gypsophila, flores verano, plantas de orquídeas, clavel, miniclavel, crisantemo, pompón, 
liatrix, statice, lilium, solidaster, áster, astromelias, limoniun, flores tropicales, proteas son las 
varias clasificaciones de flores que se cultivan en el Ecuador, en las provincias que se desarrollan 
las varias clases de la floricultura a nivel nacional son: Pichincha, Cotopaxi, Chimborazo, Guayas, 
Cañar, Azuay, Loja e Imbabura. 
 
El mercado de las flores a nivel nacional es muy competitivo, por la falta de investigación y 
desarrollo, el empresario  no posee mayor conocimientos sobre las  flores y así enfocarse a tener su 
propio negocio  como son todo tipo de flores. La demanda de las diferentes variedades de flores se 
incrementa anualmente así como los productores y las variedades a ofrecer.  Es así que este 
proyecto llega a una florería, con el fin estar en el mercado y competir con diversas florerías que 
están en la actualidad, la misma que es pagada por los consumidores con gusto dentro de una 
demanda insatisfecha.  
 
Quienes  se dedican a este negocio son personas que ofrecen un servicio limitado, brindado 
servicios costumbristas sin ninguna innovación ni estudio adecuado de las verdaderas necesidades 
de los clientes. 
 
En el Ecuador, son muy pocas las floristerías que brindan innovación en el servicio que ofrecen. 
Los clientes por otra parte se ven obligados a adquirir los servicios tradicionales que se ofrece. Es 
de conocimiento y sentir general que el mercado de floristería de la ciudad de Quito presenta 
características de espontaneidad e improvisación en la elaboración de “arreglos florales”, tal vez 
quienes manejan estos negocios desconocen el significado de las flores, colores, combinaciones, 
sentido de estética, etc. Floristerías con características antes mencionadas se encuentran en el sector 




La floristería es una profesión artesanal muy atractiva, variada y creativa en lo cual se combina 
diversas habilidades, conocimientos y técnicas. 
 
El florista que tenga la capacidad de ofrecer al público consejos especiales y recomendaciones de 
las flores, tendrá muy buena acogida de los clientes. 
 
Obteniendo  la gran variedad de flores en el Ecuador, la disponibilidad de la mano de obra en el 
ámbito de ramos de flores y bouquet a la vez, se considerará valida la decisión de incursionar la 
elaboración de arreglos florales. 
 
Ha sido posible, desde algún tiempo diseñar, elaborar arreglos florales, por lo que se decidirá 
analizar la viabilidad técnica y económica en una propia empresa que se ocupará comercializar 
arreglos florales en la ciudad de Quito. 
 
1.2. JUSTIFICACIÓN DEL PROBLEMA  
 
La necesidad de satisfacer las exigencias de los clientes que reclaman la oferta de arreglos florales, 
técnicamente imaginados, elaborados y diseñados justifica la creación de la empresa. 
 
La importancia de algunos años, es por la oferta de arreglos florales que se relaciona con la cultura, 
tiene significativos sectores de la población quiteña, incrementando la cultura en obsequiar o 
regalar flores desde temprana edad. 
 
La venta de arreglos florales, puede ser mejorada en forma cuantitativa cada vez que exista un 
grupo significativo de potenciales compradores. (Encuesta), por esta razón y también en 
cumplimiento de las exigencias por las personas encuestadas, el presente proyecto  incorporará la 
comercialización de arreglos florales por internet, catalogo y la posibilidad de que el cliente diseñe 
el arreglo que satisfaga su necesidad. 
Con el propósito de ganar más clientes, la creación de la empresa, se implementará también el 
mecanismo de recordar fechas importantes, para las instituciones, empresas y personas 
consideradas como potenciales clientes, cuyas fechas se mantendrán en la base de datos de la 
floristería. 
 
Para facilitar la comercialización del tipo de arreglo floral se identificará con su código, depende 
del modelo y diseño de la misma, se dará beneficio del tiempo al cliente por lo cual se entregará a 




Finalmente en este proyecto se efectuará la comercialización de arreglos florales a nivel nacional e 
inclusive la apertura de sucursales. Esto se tendrá en función de los resultados que se obtengan del 
funcionamiento y gestión de la empresa a lo que se refiere en este estudio. 
 
1.3. ANÁLISIS DEL ENTORNO  
 
1.3.1 ENTORNO ECONÓMICO Y SOCIAL 
 
1.3.1.1 Balanza comercial 
 
Concepto.-“Incluye los ingresos y pagos generados por los movimientos de mercancías, son 
ingresos de las sub-balanza las exportaciones de bienes intermedios y finales, en cambio son pagos 
las importaciones de dichos bienes”1 
La balanza comercial es la diferencia entre exportaciones e importaciones; el registro de las 
importaciones y exportaciones de un país durante un periodo de tiempo. La balanza comercial se 
define como la diferencia que existe entre el total de las exportaciones menos el total de las 
importaciones que se lleva a cabo en el país. 
 
Balanza comercial= exportaciones –importaciones 
 
TABLA 1.1 BALANZA COMERCIAL DEL ECUADOR COMERCIO EXTERIOR 
(MILLONES DE DOLARES) 
 
                      Fuente: BCE  
                      Elaboración: CEA 
                                                          
1




Las exportaciones totales en valor FOB, durante el primer trimestre de 2012 alcanzaron USD 
6.126.6 millones, monto que representa un aumento de14.6% con relación a las ventas externas 
registradas en los tres primeros meses del año 2011, que fueron de USD 5.344 millones; en 
volumen y precio unitario las exportaciones aumentaron en 0.6% y 13.9%, respectivamente. 
 
El aumento en los precios del barril de petróleo crudo y sus derivados en 19.2%, dio como 
resultado un incremento en el valor FOB de las exportaciones petroleras de 22.5%, al pasar de 
USD3.104 millones en enero–marzo de 2011 a USD3,802 millones en el mismo período del año 
2012. En volumen, estas exportaciones aumentaron en 2.4%. 
 
El aumento en los precios del barril de petróleo crudo y sus derivados en 19.2%, dio como 
resultado un incremento en el valor FOB de las exportaciones petroleras de 22.5%, al pasar de USD 
3,104 millones en enero–marzo de 2011 a USD 3,802 millones en el mismo período del año 2012. 
En volumen, estas exportaciones aumentaron en 2.4%. 
 




          Fuente: BCE  
           Elaboración: CEA 
 
Las exportaciones no petroleras registradas durante el período enero–marzo de 2012, totalizaron un 
valor FOB de USD 2,324.5 millones, monto superior en 3.8% respecto al registrado en el primer 
trimestre del año 2011, que fue de USD 2,240 millones. En este grupo de productos se observa una 






La participación porcentual de los principales productos en enero–marzo de 2012, fue la siguiente: 
 
TABLA 1.3 EXPORTACIONES NO PETROLERAS ENERO-MARZO 2012 
 
 
                      Fuente: BCE  
                      Elaboración: CEA 
 
1.3.1.2.  INFLACIÓN 
 
Al mes de Abril del 2012, la variación mensual de la inflación fue de 0,16%, de su parte el valor 
anualizado alcanzó el 5,42% frente a 3,88% registrado en el mismo período del 2011. La inflación 
acumulada fue de 2,42%. 
 
GRAFICO 1.1 INFLACIÓN ANUAL 2011 VS 2012 
 
 
Fuente: BCE, Inec  
Elaboración: CEA 
 
Como podemos darnos cuenta la inflación más allá de ser un solo digito es apenas el de ser un solo 
digito es el 2.42%, sin embargo, lamentablemente eso no siente la población ecuatoriana ya que 
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todavía se siente el malestar generalizado y una incertidumbre lo único que se logra es la 
disminución en la productividad individual de cada persona. 
 
El INEC señaló que el valor de la Canasta Familiar Básica, que la componen 75 productos, se 
ubicó en 583,27 dólares, con un ingreso familiar de $ 545,07, 
Mientras que la canasta vital, que está integrada de 73 productos, determinó su costo en 418,82 




Esta información sirve como prueba para ver el porqué del malestar de la población si el ingreso 
familiar apenas alcanza para adquirir la canasta básica familiar, dejando poco dólares para el 
ahorro, o para un gasto adicional para satisfacer su necesidad. 
 
1.3.1.3. RIESGO PAÍS 
 
A Marzo de 2012, el riesgo país promedio del Ecuador se ubicó en 801 puntos; incrementándose en 
un 1% con respecto al mes anterior, lo que se traduce en un incremento de 10 puntos. Al contrastar 
con el promedio de América Latina, que para marzo del 2012 fue de 371, se observa que nuestro 
índice se encuentra por encima de este, en 430 puntos 
 
GRAFICO 1.2 RIESGO PAÍS 
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Por un lado, la tasa de desempleo urbano publicada trimestralmente por el Instituto Ecuatoriano de 
Estadísticas y Censos (INEC) se ubicó en 4,88% al primer trimestre del 2012, lo que implica que la 





GRAFICO 1.3 DESEMPLEO NACIONAL URBANO 
EN PORCENTAJE 
 





De igual manera, el sub-empleo, al primer trimestre del 2012, se ubicó en 43,90%, menor al 
presentado en Diciembre del 2011, que fue de 44,20%.  
 
La tasa de desocupación por ciudades, para el primer trimestre del 2012: Cuenca 4.66 %, 
Guayaquil 6.25%, Quito 3.67%, Machala 5.87%, y Ambato 4.33%; analizando las cifras anteriores 
se destaca que a pesar de que la tasa de desempleo se incrementa en todas las ciudades, y solo en la 
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 INEC instituto nacional de estadísticas y censos, CEA corporación centro de estudios  
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Fuente: BCE, Inec  
Elaboración: CEA 
 
1.3.2. ENTORNO POLÍTICO 
 
Se encuentra estrechamente entrelazado con el entorno social. En general las leyes se aprueban 
como resultado de las presiones y los problemas sociales. Las actitudes y las acciones de los 
legisladores y líderes políticos y gubernamentales cambian con el flujo y reflujo de las demandas y 
creencias sociales. 
 
El gobierno afecta prácticamente a todas las empresas y todos los aspectos de la vida, en cuanto se 
refiere a los negocios, desempeña dos papeles principales los fomenta y limita. Cabe también 
mencionar que el gobierno también es el mayor cliente, pues en compras bienes y servicios. Por 
ello es necesario que las empresas se adapten a los cambios políticos. 
 
Como capital del Ecuador, Quito presenta características particulares como: La ubicación propios 
de la capitalidad que interviene en la organización del territorio; el papel político y administrativo 
que desempeña Quito en los asuntos nacionales; la presencia de instituciones nacionales e 
internacionales que necesitan está cerca de lo político y las entidades que se relacionan con el 
mismo. 
 
Debido a que Ecuador es un país centralizado, la ciudad presenta ventajas, en relación a otras 
ciudades del país, por la presencia de organismos y actividades que se concentran en la capital. 
 
La presencia de estas instituciones hace que en momentos coyunturales, Quito de manera especial 
en el área urbana se convierta en un territorio en disputa y se manifiesten dinámicas sociales, 
11 
 
económicas y políticas de alcance supra distrital. Por esta razón y tomando a consideración la 
visión de la urbe: “Quito ciudad universal, prospera, atractiva e incluyente. Eje cultural de 
América. Centro de gestión estratégica global”, el DMQ tiene una proyección hacia los niveles 
provinciales, regionales, nacionales e internacionales. 
 
Partiendo de lo supuesto de algunas manifestaciones comerciales están relacionadas con el poder 
adquisitivo de la población; presenta en las respectivas zonas de influencia, se ha podido constatar 
que se cumple al relacionarse con la presencia de floristerías cuya demanda, de una u otra forma, 
está denotando no sola las disponibilidades para adquirir sus productos, sino también la costumbre 
de adquirir arreglos florales para su propio uso o como presentes para sus relacionados y amistades. 
Esta costumbre es más intensa en los grupos de ingresos medios y altos, que en ellos que tienen que 
priorizar la utilización de ingresos para cubrir a duras penas sus necesidades primarias. Por esta 
razón se considera como grupo meta al que está constituido por los integrantes de la población 
económicamente activa que reside en el área de la empresa y un ingreso superior de US 600 
Dólares. 
 
1.4. DESARROLLO ACTUAL DE LAS FLORISTERÍAS 
 
En la actividad que se desarrolla las floristerías en la ciudad de Quito se ha producido un fenómeno 
semejante a aquel que se presentó hace ya varios años con las esculturas de madera. Aconteció que 
lanzaron sus esculturas y poco a poco tuvo invasión en el mercado de la ciudad de Quito con 
replicas de los originales, lo cual tenía buena acogida por las personas. 
 
De igual manera, las formas de la presentación de los arreglos florales que ofertan actualmente las 
floristería, en su mayoría son repetitivas, con algunas variantes para que se vea la diferencia en 
cada detalle, el cliente no tiene la posibilidad de elegir entre una gama razonable de arreglos 
florales que básicamente traduzcan la intencionalidad de quien obsequia un arreglo floral a un 
propósito determinado, a excepción de contados lugares dedicados a este arte, que se proporciona 
en el mercado a excesivos costos. 
 
Si bien son ciertas las floristerías disponen actualmente de  materiales propios de avances 
tecnológicos, no lo es menos el hecho de que sus productos no incorporan, la mayoría de ellos, 
creatividad y correspondencia con el espíritu propio de los eventos a los cuales son destinados. 
 
La inclusión de nuevos elementos en los arreglos florales, estos se refieren a follajes originarios del 
oriente ecuatoriano y de la región costa. En síntesis el desarrollo de las floristerías de la ciudad de 
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Quito se traduce más que en la aceptación de la iniciativa, creatividad y decoración, ya que el 
consumidor ecuatoriana tiene una escasa cultura floral. 
 
1.5. TIPOS DE FLORES Y ARREGLOS FLORALES  
 
1.5.1. TIPOS DE FLORES 
 
Las principales tipos de flores que se producen en el Ecuador tiene como reina a la rosa, que 
presenta un número de variedad son inmensa gama de tonalidades propias del trópico ecuatorial y 
de las microclimas de los que generosamente ha dotado la naturaleza a nuestro país. El Ecuador es 
orgullosamente el país con un mayor número de hectáreas dedicadas al cultivo de rosas por su 
ubicación y clima. 
 
El clavel Ecuatoriano presenta hermosos detalles y contexturas dentro de la variedad de 
tonalidades, esta flor tiene una vida más larga por su tallo que presenta; aproximadamente durara 
entre diez a quince días. 
 
El crisantemo como el pompón, el gladiolo, lirio en nuestro país presenta tamaños diferentes por su 
naturaleza ecuatoriana y sus colores afirmados por la larga heliofania propia de la línea ecuatoriana 
y su zona de influencia los tornan inigualables a producciones de otras partes del mundo.  
 
IMAGEN 1.1 ROSAS 
         
 
           GERBERA           CRISANTEMO             CLAVEL               FRESIA 
          
 




                            GIRASOL                    CALAS           ANTURIO 
         
 
                     LILIUM              ASTROMELIA         IRIS             TULIPANES 





Las denominadas flores tropicales  ecuatorianas tienen, más de cien variedades, que presenta  como 
su principal fortaleza que no necesita refrigeración debido a su origen tropical. Se caracteriza por 
ser su tallo de contextura muy fuerte y grueso lo cual resiste a la manipulación. 
 
Este tipo de flores presentan muchas variedades, formas, colores y además tiene una larga duración 
del corte. 
 
“Entre las más representativas de este tipo tenemos: Ginger; con sus variedades pink, fucsia, plus 
red, plus pink; las heliconias pequeñas; goleden opal, forch, torch adrian, long lover, andromeda, 
sassy y strawberry; heliconias grandes; caribea red, yaquini, ave de paraíso, french kiss, cross y 










 IMAGEN 1.2 FLORES TROPICALES 
      
 
Entre los principales follajes, tenemos el mirto, eucalipto, hojas dracenas, chiflera, hojas canoas, 
marginata, papiros, sica entre otros. Cabe recalcar que el follaje es solo una muestra de la gran 
variedad que tiene el Ecuador. 
 
 IMAGEN 1.3 FOLLAJES 
     
 
1.5.2. ARREGLOS FLORALES 
 
La belleza de las flores ha inspirado por generaciones, pero en los últimos años que el desarrollo 
del arte del arreglo floral ha añadido una nueva dimensión a nuestras vidas. 
 
El arte de cultivar, de combinar especies, de embalar, se ha modernizado y mecanizado durante los 
últimos años; pero la sensibilidad para percibir la belleza de las formas de la naturaleza nunca 
cambia. El florista moderno debe combinar el conocimiento del cuidado de los materiales con el 
talento artístico, con la capacidad de discutir con el cliente y dar información sobre que flores 
tienen en el mercado. 
 








1.5.2.1 POR LA DISPOSICIÓN DE ARREGLO FLORAL 
 
Arreglo en línea 
 
El sentido del ramo es esencial en todo tipo de arreglo las líneas curvas, tienen y lleva la mirada a 
través del diseño. El arreglo en línea es la base para muchos diseñadores.  
 
Los arreglos en línea tienen que ser con flores llamativas como la gérberas, las rosas, claveles, esto 
se equilibra con hojas grandes y se complementa con flor de verano. Este tipo de ramo es ideal para 
hotel, mesa de buffet o puede ser en el altar de una iglesia. 
 





Es un diseño que se puede elaborar en todos los tamaños y que sirve para una variedad de 
ocasiones, esto se trabaja con tallos de follaje largos como el mirto, con esto se da un diseño y se da 
protección a las flores; la altura y el ancho depende serán determinado por la necesidad del cliente 










Este tipo de arreglo no está sujeto a las restricciones de la simetría perfecta. El diseño tiene una 
forma de L simple pero fuerte y un movimiento visual que usualmente pero no obligatoriamente, va 
de izquierda o derecha. 
 
Este tipo de arreglos es muy usual para decoraciones dentro de la casa o en un lado dependiendo en 
que parte se ubica de acuerdo al modelo del ramo de flores. 
 
Para elaborar el ramo se necesita una base rectangular se empieza a enterrar con un diseño en L, 







Como su nombre lo indica este tipo de arreglos puede verse desde cualquier lado y ser apropiado 









Bouquet de flores 
 
Es una bella manera de reglar flores. Los tallos van sin hojas y las flores se entregan arregladas y 
de manera única es para poner en un jarrón de cristal con agua. 
 
Una vez amarrado el ramo se puede envolver en papel celofán, la envoltura le da elegancia e incluir 







Este tipo de  diseño siempre logrará llamar la atención, debido al tamaño y a la gran cantidad de 
flores y de follaje que contiene. Para mayor impacto es necesario ubicar en un pedestal en un área 
espaciosa para que no desequilibre la perspectiva. Son lugares apropiados como en la iglesia, 








1.5.2.2. POR EL MOTIVO  
 
Arreglos para la mesa de conferencia 
 
Este tipo de arreglo ha sido diseñado para mesa de conferencia invitado a un acto cívico, social o 
de negocio, también se podría colocar sobre la mesa principal de un almuerzo, en una recepción o 
banquete, la idea es que el ramo atraiga la atención hacia la mesa. 
 
Para elaborar es necesario preguntar al cliente las  dimensiones de la mesa, sobre la cual ira el 
ramo, esto definirá el tamaño del diseño terminado. 
 
Los materiales que se deben escoger para este tipo de arreglo deberán ser una combinación vibrante 
de colores y flores llamativas que se ven claramente desde la distancia, teniendo siempre en cuenta 





Diseños para contratos regulares 
 
Son arreglos predeterminados de flores y follajes de flores naturales que se fabrican por un precio 
estipulado y que se envían un día específico. Este tipo de diseños se usan para decorar restaurantes, 
hoteles centro de estéticas etc. 
 
Para este tipo de flores y follajes como astromelias, anturios, claveles, crisantemo, fresias. 
 










Diseños para mesa 
 
Los diseños para mesa deben lucir atractivos desde los lados y las flores deben estar en perfectas 
condiciones ya que los invitados lo verán de muy cerca, el arreglo no debe interferir con la 
visibilidad sobre la mesa. 
 
Para decorar mesas redondas y pequeñas es conveniente utilizar un arreglo circular, en una mesa 
rectangular un arreglo ovalado pero todo puede variar dependiendo el gusto del cliente y el evento. 
 
El recipiente puede estar oculto o puede formar parte integral del arreglo; hay que evitar que las 





Flores para hospitales 
 
Todo el mundo  adora las flores y sin duda, aun más las aprecian las personas hospitalizadas. Las 




Los hospitales son normalmente lugares calientes, sobre todo en la maternidad, por lo tanto es 
esencial que toda flor que se envié sea duradera y pueda tolerar la temperatura. 
 
 IMAGEN 1.13 
      
 
Para la llegada de un bebe 
 
Para festejar el nacimiento de un bebe, es fácil decidir, pues se refiere el rosado para las niñas y el 
azul amarillo o blanca para niños puesto que es difícil conseguir flores azules se les agrega cinta 





Flores para  matrimonio 
 
En los ultimos cien años, las ceremonias y los trajes nupciales han cristalizado en un conjunto 
formal de convenciones. Sin embargo esto no es limitante para las variaciones de la moda. Los 
colores preferidos para el vestido de novia siguen siendo el blanco marfil, perla, durazno. Los 








Diseño de bodas 
 
Las bodas son ocasiones gloriosamente agitadas y felices. Uno de los encantos del florista es que 
puede participar en los preparativos de una boda cada dos semana, una de las razones por los cuales 
el florista tiene que contar con muchas habilidades. Los novios, los padres, la recepción y la iglesia 
requieren de flores. 
 
Usualmente la novia y los padres, buscan una floristería unos meses antes de la ceremonia a elegir 
las flores, para elegir los colores y diseños que requieren. 
El papel del florista consiste en informar sobre los diseños y especies con los que contaran para el 
momento de la boda, también es parte del servicio orientar las preferencias personales del cliente y 





Diseño  para porta bancas 
 
La mayoría de personas gustan de diferentes diseños, son la guía que sigue cuando la novia recorre 
el pasillo hacia el altar, hacen que el escenario esté completo y dan a la iglesia una apariencia de 




Si la boda tiene un lugar en la iglesia de estilo tradicional o en una catedral va en masas de acuerdo 
a ello, y con mucho follaje, los arreglos típicos para estas ocasiones son grandes, medianos o 
pequeños dependiendo el evento. 
 
Para las iglesias modernas resultan mejores los arreglos en los que se utilizan flores y follajes 
llamativos, dejando mucho espacio entre ellas. 
 
IMAGEN 1.17 
       
 
Decoración para pasteles 
 
Un delicado arreglo de flores y follaje fina, acompañado de mini rosas constituye una decoración 
en pasteles o adornos de pasteles de diversas ocasiones, por eso el florista sugiera que el pastel 




Ramo de dama de amor y corsage 
 
El ramo de dama tiene que ser de menor tamaño que el de la novia para que no opaque, esto es de 
color rojo o dependiendo el color que elijan. 
 
El corsage puede hacerse de flores como la margarita perfumada, o una rosa dependiendo el gusto 




      
 
Ofrendas de pésame 
 
Las ofrendas de pésame crean un vinculo emocional entre las personas vivas y los fallecidos, son 
una manera de expresarla pena y ser solidario a la vez. 
 
Es responsabilidad de los floristas ofrecer ofrendas florales de alta calidad dependiendo del gusto 
del cliente, cuando se entrega la ofrenda se lo debe hacer de manera profesional y respetuosa. 
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2. ESTUDIO DE MERCADO 
 
2.1 DEFINICIÓN DEL ESTUDIO DE MERCADO 
 
“El estudio de mercado abarca la investigación de algunas variables sociales y económicas que vas 
a condicionar el proyecto. Su finalidad es demostrar o probar que existe un número suficiente de 
individuos, empresas, y otras entidades económicas que, dadas ciertas condiciones, presenta una 
demanda ya sean de bienes y servicios que justifican la puesta en marcha de un programa de 
producción en cierto periodo”6. 
 
En esta etapa se debe cumplir determinadas acciones para garantizar la calidad de estudio de 
mercado que se constituye en la base del proyecto y que sustentará las siguientes acciones: 
 Identificar los agentes y las variables más importantes que intervienen en el mercado del 
producto que va a ofrecer el proyecto. 
 Crear o acceder a las informaciones más precisas sobre su comportamiento. 
 Procesar y analizar dicha información. 
 Proyectar su comportamiento a futuro. 
Se entiende al estudio de mercado “Una herramienta de mercadeo que permite y facilita la 
obtención de datos, resultados que de una u otra forma serán analizados, procesados mediante 
herramientas estadísticas y así obtener como resultado la aceptación o no y sus complicaciones de 
un servicio dentro del mercado”.7  
 
2.1.1 Importancia del estudio del mercado 
 
Permite conocer el segmento del mercado el cual se va a dirigir la empresa, con sus ventajas y 
desventajas que presenta el mercado por su configuración especifica, las diferentes necesidades que 
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 Evaluación y elaboración de proyectos, Nassir Sapag Chain, ed Mc Graw Hill 4ta 
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2.2 ANÁLISIS DE LA PRODUCCIÓN Y DISPONIBILIDAD DE LAS FLORES  
 
2.2.1 ANÁLISIS DE LA PRODUCCIÓN DE LAS FLORES 
 
Con mayor intensidad, a lo largo de los últimos años, se ha notado la proliferación de los cultivos 
tecnificados de las flores, sobre todo en los valles de la serranía Ecuatoriana. 
 
Este hecho no pasa advertido por quienes viajan por las carreteras ecuatorianas de las cadenas de 
montañas que circundan en los valles de las provincias productoras. En la realidad lo que se aprecia 
desde las alturas son manchas de un color verde claro, este efecto visual se produce el plástico, 
conocido como UV que cubre los invernaderos, dentro de los cuales se realiza el cultivo altamente 
tecnificado, de las diversas variedades de flores ecuatorianas, que constituye alrededor del 60% de 
la producción florícola ecuatoriana. 
 
De capital importancia para la producción de flores de calidad, es la selección de variedades que 
con mayor éxito se desarrollaran en los terrenos seleccionados, en algunos casos los floricultores 
importan plantas, plántulas para proporcionas nuevas variedades de flores. 
 
Adicionalmente se utiliza pesticidas específicos, entre los que tenemos herbecidas, nematicidas, 
fungicidas, larvicidas, etc. los que garantiza una producción vigorosa. 
 
Desde hace 4 años, un grupo numeroso de fincas florícolas en el Ecuador se ha dedicado a 
investigar desarrollar, probar y utilizar nueva tecnología pensando en una floricultura sustentable 
que cause el menor impacto en el manejo de cultivos. 
 
Con la ayuda de ECOFAS Ecuadorian Organic Floqer Grower Association, un grupo asociativo de 
expo flores que se dedica a la entrega a sus asociados el soporte técnico, realizando el apoyo de 
profesionales de las universidades , que permitirá bajar los costos, causar menor impacto al 
ambiente, produciendo rosas de gran calidad, para un mercado cada vez más exigente. La 
corporación ECOFAS, a más de desarrollar nuevas tecnologías, se dedica a la capacitación de sus 




En lo que representa a las fuentes de producción de flores, se presenta una distribución referencial 
provincial de la superficie bajo de flores. 
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 TABLA 2.1 SUPERFICIE CULTIVADA DE FLORES POR PROVINCIA 
 
SUPERFICIE CULTIVADA  Y NÚMERO DE PLANTAS POR TIPO DE FLOR SEGÚN LAS 
PROVINCIAS 
PROVINCIAS 
TIPO DE FLOR 
  ROSAS FLORES DE VERANO FLORES TROPICALES 
AZUAY Hectáreas 29,8 2,5   
 
Nro. plantas 1069,335 465   
CARCHI Hectáreas 117,6 15   
 
Nro. plantas 8638,921 250   
CAÑAR Hectáreas 25,3     
 
Nro. plantas 1493,529     
CHIMBORAZO Hectáreas 11,5     
 
Nro. plantas 698,007     
COTOPAXI Hectáreas 572,1 23,8   
 
Nro. plantas 42096,646 2573,722   
GUAYAS Hectáreas     76,3 
 
Nro. plantas     92,596 
IMBABURA Hectáreas 105,2 34,9   
 
Nro. plantas 6584,06 2050,46   
PICHINCHA Hectáreas 1655,7 102,9   
 
Nro. plantas 119231,591 28220,089   
SANTA ELENA Hectáreas       
 
Nro. plantas       
TUNGURAHUA Hectáreas   9,9   
 
Nro. plantas   990,397   
TOTAL NACIONAL Hectáreas 2517,2 189 76,3 
 
Nro. plantas 178742,754 34549,668 92,596 
             FUENTE: MAGAP/ SIGAGRO 
           ELABORADO: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
En el Ecuador existe  22 provincias que se mencionan, las principales zonas productivas en las 
provincias de pichincha y Cotopaxi, luego le sigue Azuay, Imbabura y Guayas, también se incluye 










TABLA 2.2  DISTRIBUCIÓN PROVINCIAL POR SUPERFICIE 
                                                   CULTIVADA DE FLORES 
PROVINCIAS 
INVERNADEROS 
NÚMERO Metros CUADRADOS 
AZUAY 102 332,68 
CARCHI 173 1216,161 
CAÑAR 58 253,4 
CHIMBORAZO 18 110,5 
COTOPAXI 1084 5979,044 
GUAYAS 1   
IMBABURA 295 1265,365 
PICHINCHA 3062 16480,603 
SANTA ELENA 4 10,24 
TUNGURAHUA 10 20 
TOTAL 4807 25667,993 
                                       FUENTE: MAGAP/ SIGAGRO 
                                       ELABORADO: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
 
De la superficie total cultivada de flores 4.807 hectáreas se cultiva bajo invernaderos con 25.668 
metros cuadrados de producción en diferentes provincias entre diferentes flores como esta 
mencionada anteriormente. 
 
2.2.1.1 PRODUCCIÓN NACIONAL ECUATORIANA DE FLORES FRESCAS 
 
Como era de esperarse, debido a la fuerte influencia de la demanda mundial de rosas ecuatorianas, 
existe un mayor número de hectáreas dedicadas al cultivo de estas, alrededor de 2500 hectáreas y 
275 florícolas que apuestan por la producción de rosas.  
 
La producción de Gypsophila también se destaca, con 316 hectáreas cultivadas y 29 florícolas. Las 
provincias con mayor diversidad de flores ofertadas son Azuay y Pichincha. Esta última provincia 
figura como el principal productor de Flores ecuatorianas, y primer productor de rosas, claveles, 
gypsophilla, cala, hypericom, astromelia, aster, delphinium, flores de verano y follajes. Imbabura 
es un fuerte productor de limunion, Santa Elena de gerberas y Guayas de Flores tropicales. La 
mayor producción de rosas se registra en las provincias de Pichincha, Cotopaxi e Imbabura todo 







TABLA 2.3 PRODUCCIÓN NACIONAL 








ROSAS 275 2517,20 179812,089 
CLAVELES 16 88,60 20973,265 
GYPSOPHILA 29 316,40 23739,152 
CALA 8 31,80 1264,600 
HIPERICUM 19 163,20 26894,900 
ASTROMELIA 3 12,50 285,388 
LIMONIUM 13 28,30 1338,788 
GERBERA 3 3,40 126,734 
ASTER 4 5,20 2216,600 
DELPHINIUM 12 29,60 2424,231 
FLORES DE 
VERANO 45 188,90 34549,668 
FLORES 
TROPICALES 7 76,30 92,596 
FOLLAJES 10 41,50 1592,940 
OTRAS FLORES 3 1,70 1340,000 
                   FUENTE: MAGAP/ SIGAGRO 
                   ELABORADO: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
Actualmente, existe una asociación de floricultores ecuatorianos “Expo flores” que lidera los 
asuntos relacionados al gremio florícola y a la cual pertenecen un gran número de productores, 
comercializadores y obtentores. La Asociación de Productores y/o Exportadores de Flores del 
Ecuador, Expo flores, con la presentación y aprobación del Proyecto de Estatutos, fue inscrita en el 
Registro General de Asociaciones del Ministerio de Agricultura y Ganadería, con fecha 22 de 





2.2.1.2 EXPORTACIÓN ECUATORIANA DE FLORES 
 
El Ecuador  es reconocido internacionalmente como uno de los países que tiene a su haber, más 
especies y variedades de flores. Se podría manifestar que en el Ecuador es el país de las flores y de 
la eterna primavera, según manifestando un importante importador europeo. 
 
Afortunadamente para los floricultores ecuatorianos, las flores y en especial las rosas se aclimatan 
aunque con más propiedad se debería decir se adaptan a las condiciones de varios microclimas 





ecuatorianos. Aquellas que no se adaptan en el sur se adaptan en el norte, es pues cuestión de 
posición hemisférica, cruces genéticos de variedades nativas con extranjeras se han logrado 
exitosamente y con muchos casos, han superado la belleza de las originarias del extranjero. 
 
Lo cierto es que las flores Ecuatorianas y de entre ellas las rosas con mayor número de 
demandantes, gozan de la predilección de los clientes extranjeros, en sus respectivos países. 
 
En el año 2011 terminó como prácticamente todos los años en los últimos 25, con un crecimiento 
del 11.5% y con eso podríamos pensar que el sector no tiene mayores complicaciones y que todo 
marcha sobre ruedas, la verdad es que no es tan simple. 
 
Este crecimiento puede convertirse en un espejismo, si las cosas continúan por el camino que va, y 
si de parte del gobierno nacional no hay correctivos a varias de sus políticas. 
 
El sector floricultor a lo largo de los 30 años ha conseguido diversificar sus destinos de exportación 
a 108 países del mundo, inclusive llegamos a lugares que logísticamente son sumamente 
complicados y que solo por la calidad de nuestra flor se hace posible. Adicionalmente hemos 
disminuido la dependencia frene el mercado americano, ya que apenas  6 años atrás el 70% del 
total de nuestra exportaciones llegaban a ese destino, hoy Estados Unidos representa el 41%, 
aclarando que volúmenes han continuando creciendo. 
 
El país que indudablemente nos ha dado una gran sorpresa en este año es Rusia, cuando ha pasado 
al segundo lugar de importancia con el 23% de nuestras exportaciones, dando a la unión europea al 
tercer puesto con el 21%. Es muy importante anotar que durante estos 6 años el resto de países ha 




Expo flores ha expresado frecuentemente su preocupación a las autoridades competentes respecto 
al efecto negativo que tiene en nuestra actividad la errática política de comercio exterior que el 
actual gobierno ha mantenido durante el último quinquenio, ya que continuamente se habla de la 
apertura de nuevos mercados, algo que no ha sucedido, y simultáneamente no ha logrado o no ha 
querido llegar a acuerdos de largo plazo con nuestros dos países mercados: EEUU y la UE. 
Actualmente, la situación es sumamente crítica en el corto plazo, ya que las preferencias 
arancelarias (ATPDEA) con Estados Unidos de Norteamérica terminan el 31 de julio del 2013, y el 
sistema general de preferencias con la UE culmina el 31 de diciembre del mismo año. 
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Por lo tanto, de parte del gobierno nacional no existe sino silencio, o como máxima una promesa de 
que se buscará un acuerdo comercial con la UE. Recordemos que los temores se convirtieron en 
realidad en el caso Canadá, donde el Ecuador paga un arancel del 10.5%, mientras que Colombia, 
con su acuerdo comercial, sin pagar tributos. Canadá representaba para nosotros un 5% de la 
exportación y de acuerdo a las últimas cifras emitidas por el BCE ha tenido una reducción de 




 TABLA 2.4 DISTRIBUCIÓN DE EXPORTACIÓN DE FLORES 
 
TABLA 2.5 EXPORTACIÓN DE FLORES 
        FUENTE: BCE 
       ELABORADO: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 




EXPORTACIONES DE FLORES 
EN MILES DE USB FOB 
 
2010 2011 2012 VARIACION2011/2010 VARIACION2012/2011 
ENERO 57,33 60,523 
 
5,60% 18,40% 
FEBRERO 75,829 91,303 
 
20,40% 5,30% 
MARZO 48,964 50,852 
 
3,90% 3,00% 
ABRIL 53,573 59,8544 
 
11,10% 
 MAYO 50,042 56,175 
 
12,30% 
 JUNIO 40,688 47,931 
 
17,80% 
 JULIO 37,119 43,971 
 
18,50% 
 AGOSTO 41,236 48,909 
 
18,60% 
 SEPTIEMBRE 46,922 51,144 
 
9,00% 
 OCTUBRE 61,13 59,209 
 
-3,10% 
 NOVIEMBRE 45,883 53,261 
 
16,10% 
 DICIEMBRE 49,042 52,854 
 
7,80% 
 ENERO/MARZO 182,126 202,678 
 
11,30% 






2.2.1.3 ANÁLISIS DE LA DISPONIBILIDAD DE FLORES 
 
Si se considera las distancias, desde Ibarra capital de la provincia de Imbabura a la ciudad de Quito, 
esto es de 125km y desde Latacunga provincia de Cotopaxi, 80km, se encuentra aproximadamente 
a dos horas de viaje, al aeropuerto Mariscal Sucres en la ciudad de Quito, que es el punto de 
partida, de la mayoría de volumen, de producción Ecuatoriana, hacia los mercados extranjeros. 
 
Las flores debidamente empacadas, en cartones y cajas que cumplen estrictamente con normas 
internacionales, se despachan desde las plantaciones hasta el aeropuerto de Quito. En furgones con 
su respectivo refrigerador para luego esperar el avión para su destino final, estos pedidos 
internacionales son planificados, de acuerdo a calendarios que cada empresa exporta desde su 
origen. 
 
En lo que respecta a la disponibilidad de flores para el mercado nacional, se puede afirmar que los 
pedidos son más fáciles de cumplirse, puesto que esto a veces lo que son rechazados para la 
exportación se destina a satisfacer el mercado Ecuatoriano. Según se manifiesta los distribuidores 
de flores y dueños de florerías de tamaño grande y pequeño, si el exportador no cumple con los 
requisitos y horarios, deberá pagar multa, bodegaje etc. No tiene otra alternativa que vender en el 
mercado nacional más cercano, que es la ciudad de Quito. Esto por lo general se encuentra todo 
tipo de flor como es el clavel, crisantemo, lilium y en especial la rosas de exportación, que 
adquieren las floristerías a un precio elevado. 
 
2.3. ANÁLISIS DEL MERCADO NACIONAL 
 
El mercado nacional de flores del Ecuador y por tanto el mercado local de la ciudad de Quito, en 
una forma más clara es los rechazos de las flores de exportación. 
 
Las flores que se distribuyen en el mercado local, no son de mala calidad, lo que realmente 
acontece es que en el mercado internacional quiere que se cumplan con las normas internacionales, 
las que no cumplen son rechazadas. 
En el caso que suceda esto exportador ecuatoriano se siente afectado y recibe varias multas y los 
costos por bodegaje, inspección, entre otros. 
 
Sin embargo lo más importante es que no pierda la imagen de la empresa como tal, y su 
credibilidad en los mercados internacionales, por cualquier motivo sea este propio de el ámbito 
agrícola de procesamiento, o imprevistos en el transporte, la flor pierde el grado de calificación 
exigido al exportador, no le queda otra opción colocar su flor en el mercado nacional. 
32 
 
La calidad de las flores se refiere al tamaño del botón, grado de maduración, frescura y longitud del 
tallo; entre los principales factores de asignación de grado. 
 
De igual manera sucede con la flor de la plantación, debido a factores propios de cultivo y de la 
naturaleza, una flor no alcance el grado de calidad exigido por los demandantes extranjeros. En el 
caso particular de las rosas, que son flores ecuatorianas más solicitadas por los extranjeros, se 
necesita por la manipulación del tallo y  el tamaño y  si no lo cumple de igual manera deberá 
dedicarse al mercado ecuatoriano. Se trataría de una rosa, que sería el rechazo frente al mercado de 
exportación. 
 
En resumen, en cantidades representativas de la producción nacional, las flores que no reúnan las 
exigencias del mercado externo, son comercializadas en el mercado nacional de la ciudad de Quito. 
 
Entonces se puede concluir que el mercado ecuatoriano de flores, y por lo tanto el de arreglos 
florales, presentan un comportamiento muy particular, que no necesariamente refleja lo que 
acontece en el mercado internacional, sobre todo en lo relativo a las exportaciones de flores. 
 
2.3.1. SEGMENTACIÓN DEL MERCADO 
 
La segmentación de mercado consiste en dividir un mercado en grupos de distintos  de 
compradores que podrían necesitar productos o mesclas de marketing diferentes. 
 
Si bien generalmente  los mercados se segmentan bajo unos criterios básicos, el nivel de ingresos, 
la edad, el sexo, la ocupación o el lugar de residencia, no hay  única forma que sirva para 
segmentar cualquier mercado, las diferentes variables se deben examinar y mezclar, para 




 TABLA 2.6 LAS VARIABLES MÁS USADAS PARA LA SEGMENTACIÓN 
Geográficas País, ciudad, región, comunidad, barrio, colonia, clima, tamaño de la 
ciudad 
Demográficas Edad, sexo, nucleó, familiar, ingresos, ocupación, educación, raza 
religión, estado civil, nacionalidad. 
Psicográficas Clase social, estilo de vida, personalidad. 
Conductuales Actitud hacia el producto, tasa de compra, ocasión de compra, 
beneficios buscados. 
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TABLA 2.7 SEGMENTACIÓN DEL MERCADO 
        FUENTE: INVESTIGACIÓN  
        ELABORADO: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
2.3.2. TAMAÑO DE LA MUESTRA 
 
Para nuestro estudio vamos a aplicar la siguiente formula estadística para encontrar el tamaño de la 
muestra con el cual vamos a trabajar en la aplicación de las encuestas. 
 
Para  determinar la muestra que se va a utilizar se ha tomado como universo a las personas 
económicamente activa del sector urbano de Quito, según datos del INEC  hasta marzo 2011  
tenemos PEA  801.193 habitantes, de las cuales el 35.9% son de clase alto y medio alto, que nos da 
287.628,28 habitantes. 
 
Tamaño de la muestra de clientes potenciales (Consumidores) 
 
Una vez definida el área del proyecto, comprendido desde el sector de la mariscal hacia el norte, el 
universo de referencia seleccionado está constituido por los habitantes de esta zona, que son 
personas económicamente activa y que tenga ingresos mayores a $ 292.00 dólares, Porque estos 
ingresos les permite contar con disponibilidad para cumplir con las diferentes necesidades. 
 
Según la segmentación de mercado tenemos que 287.628 habitantes en la ciudad, con lo cual  se 
realiza los cálculos para realizar nuestra muestra.  
 
Para  determinar el tamaño de la muestra se presenta la siguiente fórmula, la misma que es utilizada 
































35.9%  ocupada clase 
media/ alta y media 
 











n = tamaño de la muestra 
N = Población 287.628 
Z = Nivel de confianza deseado 95% = 1.96 
e = porcentaje de error tolerado (recomendado sea menor al 5%) 
p*q= varianza p.q= (0.90)(0.10)=0.09 
Por lo que reemplazando en la fórmula se tiene: 
 
 







n=  138 
 
De acuerdo al resultado obtenido el tamaño de la muestra es de 138 encuestas 
 
2.4. ESTABLECIMIENTO DE LA ENCUESTA 
 
2.4.1. LA ENCUESTA 
 
“Es una de las técnicas de recolección de información más usados, a pesar que cada vez pierde 
mayor credibilidad por el sesgo de las personas encuestadas. La encuesta se fundamenta en un 
cuestionario o conjunto de preguntas que se preparan con el propósito de obtener información de 
las personas”.13 
 
Consideremos que al analizar el estudio de mercado, partimos de datos cuantitativos, con los cuales 
se pretende medir la oferta y demanda demostrando un ambiente real, con los que se pueda tomar 
decisiones equitativamente. 
 
“Con este marco de influencia, dentro del estudio de mercado podemos identificar dos etapas bien 
definidas: la primera se refiere a la recopilación de antecedentes, los que a su vez pueden ser 
estadísticos y no estadísticos; la segunda etapa es la que afronta la realización del análisis y las 
proyecciones”.14 
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“Una vez que se cuenta con toda la información necesaria proveniente de cualquier tipo de fuente, 
se continua con el procesamiento y análisis. Recuerde que los datos recopilados deben convertirse 
en información útil que sirva como base en la toma de decisiones”.15 
 
Hoy  en día la palabra encuesta se usa más frecuentemente para describir  un método de obtener 
información de una muestra de individuos. Esta muestra es usualmente solo una fracción de la 
población bajo un estudio a diferencia de un censo, donde todos los miembros de la localidad son 
estudiados, las encuestas recogen información de una porción de la población de interés, 
dependiendo el tamaño de la muestra en el propósito del estudio. De esta manera  los resultados 
pueden ser proyectados con seguridad de la muestra es usualmente a la población mayor. 
 
2.4.2. DISEÑO DE LA ENCUESTA 
 
La siguiente encuesta está diseñada para que a partir de la tabulación del mismo sirva de soporte 
para el estudio de la factibilidad para la apertura de la floristería en la ciudad de Quito. De tal 
manera que la sinceridad con la que conteste el presente cuestionario nos será de mucha utilidad. 
 
2.4.2.1. PROTOTIPO DE LA ENCUESTA 
A continuación presentamos el prototipo de la encuesta a realizar en la ciudad de Quito 
 
                                      UNIVERSIDAD CENTRAL DEL ECUADOR 
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS 
ESCUELA DE ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS 
 
La presente encuesta tiene como objetivo medir el nivel de satisfacción y gusto del cliente con 
respecto a los arreglos florales  que brindan las florerías en la ciudad de Quito. 
 
INSTRUCCIONES: Sírvase leer cada pregunta y conteste marcando una (x) en la respuesta que 
usted considere conveniente.          
 
1. ¿Conoce usted que son arreglos florales? 
                 Si……                              No…… 
2. ¿Compra arreglos florales? 
                       Si…….                            No…… 
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3. ¿Cuántos arreglos compra al año?    
          1 Arreglos……                                         2 Arreglos…… 
          3. Arreglos……                                        4 Arreglos…… 
          Otros…… 
4. ¿En qué fechas lo compran? 
        Día de la madre………. 
        Día de san Valentín………. 
        Cumpleaños………. 
        Funerales………. 
        Otros………. 
5. ¿Cómo es su forma de pago? 
       Efectivo……               Tarjeta de crédito……            Otros…… 
6. ¿Cómo son sus compras? 
       Personales…..            Vía telefónica……                 Internet…… 
       Otros…… 
7. ¿Cuáles de estos factores inciden, en sus compras? 
         Precio……                  Creatividad……                      Calidad…… 
         Atención al cliente……      Otros……. 
8. ¿Qué tamaño de arreglo floral prefiere? 
           Grande…….              Mediano…….                          Pequeño……. 
9. ¿Qué arreglo floral le gustaría adquirir? 
            Tradicional…….          Moderno…… 
10. ¿El arreglo de flores  que le brindaron  las otras florerías  estuvo de acuerdo a su gusto y 
preferencia? 
              SI……                NO……        
11 ¿Si le ofrecen un arreglo floral  de calidad, a un costo moderado y de acuerdo a su ingreso  usted 
adquiriera? 
             SI……                NO……      
 
2.4.3. ANÁLISIS Y PROCESAMIENTO DE ENCUESTA  
 
Esta etapa se puede considerar como la más importante de la investigación, ya que aquí tenemos 
los resultados para poder usar esta información de la manera adecuada para los fines pertinentes.
16
  
Después de la recopilación de la información de procede al procesamiento de datos. Primero se 
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realiza la tabulación de los datos obtenidos en las encuestas realizadas a los habitantes de la 
población económicamente activa.  
 
Una vez elaborada la tabla de resultados de las encuestas realizadas, se procede a la elaboración de 
gráficos que contribuirán a la mejor interpretación de los resultados obtenidos, es de vital 
importancia que el análisis sea consistente con los requerimientos objetivos de la investigación. 
 
2.4.4. TABULACIÓN E INTERPRETACIÓN DE LAS ENCUESTAS 
 
A continuación  se presenta el análisis de los datos arrojados a la investigación realizada a la 
población económicamente activa. 





SI 135 98% 
NO 3 2% 





El resultado nos indica que el 100% de las personas encuestadas el 98% conocen sobre lo que 










2.  ¿Compra arreglos florales?  
 
TABLA 2.9 
ALTERNATIVAS NÚMERO DE ENCUESTAS PORCENTAJE  
SI 128 83% 
NO 10 7% 





El resultado indica que el 100% de las personas encuestadas (138), el 7% no compran arreglos 
florales, prefiriéndose manifestar con otros tipos de detalle, mientras que el 83% optan por comprar 
arreglos florales, para diferentes ocasiones. 
 
3. ¿Cuántos arreglos compra al año? 
TABLA 2.10 
ALTERNATIVAS NÚMERO DE ENCUESTAS PORCENTAJE  
1 ARREGLO 20 14% 
2 ARREGLOS 25 18% 
3 ARREGLOS 60 43% 
4 ARREGLOS 30 22% 
OTROS 3 3% 















60 de las 138 personas encuestadas equivale al 43% compran arreglos florales en diferentes fechas 
del año y algunos de ellas obsequian con regalos adicionales, le sigue a este porcentaje el 22% que 
son personas que olvidan algunas fechas como cumpleaños, aniversario etc. El 14% compra una 
sola vez al año. 
 
4. ¿En qué fechas lo compran? 
TABLA 2.11 
ALTERNATIVAS NÚMERO DE ENCUESTAS PORCENTAJE 
DÍA DE MADRE 30 22% 
SAN VALENTÍN 50 35% 
CUMPLEAÑOS 40 29% 
FUNERALES 10 8% 
OTROS 8 6% 































De acuerdo a los resultados, las personas acuden a las floristerías con mayor frecuencia en 
ocasiones especiales, para regalar arreglos florales como en el día de la madre 22%, Valentín 36%, 
cumpleaños el 39%, funerales el 7% y otros el 6%. 
 
Estos datos estadísticos nos ayudan a conocer en que fechas debemos adquirir la materia prima e 
insumos para satisfacer la demanda. 
 
5. ¿Cómo es su forma de pago? 
 
TABLA 2.12 
ALTERNATIVAS NÚMERO DE ENCUESTAS PORCENTAJE 
EFECTIVO 85 62% 
TARJETAS DE 
CRÉDITO 35 25% 
OTROS 18 13% 






La forma de pago que las personas prefieren es en efectivo, ya sea este en cheque o dinero al 
contado con un 62%, otras formas de pago como transferencias o débitos el 13%, y el 25% utilizan 
















6. ¿Cómo son sus compras? 
TABLA 2.13 
ALTERNATIVAS NÚMERO DE ENCUESTAS PORCENTAJE 
PERSONALES 84 61% 
VÍA TELEFÓNICA 22 16% 
INTERNET 20 14% 
OTROS 12 9% 





Las personas prefieren realizar sus compras en un 61% personalmente debido a que ellas mismas 
desean elegir el color, tipo de flor y tamaño del ramo y otros detalles, el 16% adquiere arreglos 
florales mediante vía telefónica, un 14% por internet y un 9% realiza mediante otras formas. 
 
7. ¿Cuáles de estos factores inciden, en sus compras? 
TABLA 2.14 
ALTERNATIVAS NÚMERO DE ENCUESTAS PORCENTAJE 
PRECIO 35 25% 
ATENCIÓN 28 21% 
CALIDAD 65 47% 
VARIEDAD 6 4% 
OTROS 4 3% 













GRAFICO  2.7 
                    
 
Estos resultados muestran que en las personas encuestadas inciden en el momento de la compra, 
más de un factor de las opciones que se les dio, pero en mayor porcentaje lo tiene 47% la calidad, 
el precio en un 26% la atención en un 20% y en un 4% la variedad y el 3% en la entrega a 
domicilio. 
 
Estas respuestas nos dan a entender que para que el cliente compre nuestro arreglo y sea nuestro 
cliente fiel debemos dar mucha importancia a estos factores como calidad y atención. 
 





GRANDE 35 25% 
MEDIANO 81 59% 
PEQUEÑO 22 16% 

























Se observa claramente que la mayoría de personas encuestadas prefieren comprar arreglos florales 
de tamaño mediano en un 59%, mientras que los arreglos florales grandes en un 25% y los 
pequeños en un 16%. 
 
Estos resultados nos ayudan a identificar las preferencias de los clientes, quienes gustan de adquirir 
arreglos florales medianos, ya que algunos de ellos, los obsequian con detalles adicionales.  
 





TRADICIONAL 28 20% 
MODERNO 110 80% 





Los resultados muestran que las personas encuestadas gustan adquirir arreglos florales modernos en 
un 80% y en un 16% los tradicionales. 
 
Estos datos indican que la mayoría de los encuestados exigen productos o modelos nuevos, con 
más detalles, combinaciones de colores, formas distintas, y no los mismos ramos redondos  y de un 
solo frente. 
 















SI 76 55% 
NO 62 45% 





Esto nos da a determinar que el 45% que existe seria nuestro mercado objetivo ya que no 
estuvieron de acuerdo con el gusto  y preferencia de los arreglos florales que adquirieron en otras 
floristerías. 
 






SI 134 97% 
NO 4 3% 















Lo señalado anteriormente nos indica que el 97% de los encuestados indicaron que si lo harían. Ahí 
se encuentra nuestro objetivo como florería para lograr las ventas de arreglos florales, mientras que 
el 3% no adquirirá por recursos bajo o ingresos bajos. 
2.5. ANÁLISIS DE LA OFERTA Y DEMANDA 
 
2.5.1. ANÁLISIS DE LA DEMANDA 
 
“El principal propósito que se persigue con el análisis de la demanda es determinar y medir cuales 
son las fuerzas que afectan los requerimientos del mercado con respecto a un bien y/o servicio, así 
como determinar la posibilidad de participación de la creación de la empresa en la satisfacción de 
dicha demanda.”17 
 
Se entiende por demanda a la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o solicita para 
buscar la satisfacción de una necesidad específica a un precio determinado. 
 
La demanda para esta creación de la empresa va de acuerdo al crecimiento de la población 
económicamente activa PEA, es decir mientras crezca la PEA mayor será nuestro mercado que se 
dé en la ciudad de Quito 
 
TABLA 2.19 ESTADÍSTICAS POBLACIONALES QUITO URBANO 
QUITO URBANO PEA INTERVALOS % 
15 a 17 años 
 
15.893 ALTO 1,90% 
18 a 29 años 
 
206.154 MEDIO ALTO 11,20% 
30 a 39 años 
 
158.608 MEDIO 22,80% 
40 a 49 años 
 
177.198 MEDIO BAJO 49,30% 
50 a 64 años 
 
185.115 BAJO 14,90% 
65 años y más 
 
52.466 
  TOTAL 
 
801.193 TOTAL 35,9% 287.628.28 





           FUENTE: INVESTIGACIÓN  INEC  
         ELABORADO: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
                                                          
17
 BACA, Gabriel, Evaluación de proyectos, Ed. Mac, Graw Hill, 1989, pág. 17 
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Para  el análisis de la demanda, en esta creación de la empresa se realizó el cálculo de la muestra, el 
método que se ha utilizado para la recolección de datos se ha hecho mediante encuestas, ya que 
permite obtener una gran información, a menor costos y a corto plazo, esta modalidad nos permite 
realizar un análisis  a profundidad de las diferentes expectativas y necesidades que tienen los 
consumidores, en cuanto se refiere a manifestación de detalles para la adquisición de arreglos 
florales. Para la elaboración de la tesis es necesario realizar básicamente la encuesta: a potenciales 
clientes a un sondeo a floristerías existencias en el área objeto de la creación de la empresa, para 
cubrir el propósito señalado, se consideró aplicar en este sentido el cálculo de la muestra. 
 
Para realizar el estudio de la demanda actual, como clientes o consumidores a población del 
segmento de mercado al cual está enfocado el proyecto, el mismo que constituye el mercado meta, 
siendo esta población económicamente activa 801.193 habitantes del Distrito Metropolitano de 
Quito. 
 
2.5.1.1. DEMANDA ESTIMADA 
 
La demanda estimada se ha considerado como beneficiarios a todos los habitantes de la población 
económicamente activa del Distrito Metropolitano de Quito que son 801.193 habitantes, esto quiere 
decir que se ha tomado en cuenta a clientes que ya tienen sus florerías seleccionadas y a los clientes 
que aun no lo tienen definidas. 
 
Por lo tanto con los datos de la pregunta número 9 de la encuesta el 55% indicó que el servicio que 
le brindaron las otras florerías estaba de acuerdo a la satisfacción del cliente, mientras que 45 % 
está insatisfecho con el servicio. 
 
Y con la pregunta 10 de la encuesta obtendremos la intención de compra, con el 97% de los 
clientes nos indica que si le ofrecemos un arreglo floral a un buen precio, servicio y calidad nos 
compraría en nuestra florería.  
TABLA 2.20  DEMANDA ESTIMADA 
DEMANDA ESTIMADA 2012 
 A. Total PEA en Quito            801.193  Habitantes 
B. Insatisfacción del cliente según   
 Muestra pregunta número 10 (45%)            360.537  Habitantes. 
C. Porcentaje de intención de compra   
 
Pregunta número 11 (97%)            349.721  
Habitantes 
 
                 ELABORADO: JUAN CARLOS GUAMÁN 
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2.5.2  ANÁLISIS LA OFERTA 
 
“La oferta se puede definir como el número de unidades de un determinado bien o servicio que los 
vendedores están dispuestos a vender a determinados precios”.18 
 
El propósito del análisis de la oferta es determinar el comportamiento de cada producto o servicio 
en el mercado y las condiciones de precio, calidad que se requiere poner a disposición del mismo. 
 
2.5.2.1. ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA 
 
Actualmente existen algunas floristerías dedicadas a la elaboración de arreglos florales en la ciudad 
de Quito, entre las más significativas se puede citar  como: 
 
FLORERÍAS EN LA CIUDAD DE QUITO 
 
TABLA 2.21 
Nombre de la florería: Florería la orquídea  
Ubicación : Pichincha/ Quito 
Dirección: Diego de Almagro 420 y Calama 
Ventas al año:  $ 150.000 




PRODUCTOS FLORERÍA ORQUÍDEA  (precios) 
PRECIO 
PROMEDIO 
Arreglos Grandes 80 90 100 110 95 
Arreglos Medianos 55 60 65 75 63,75 
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Nombre de la florería: Florería el Racimo   
Ubicación : Pichincha/Quito 
Dirección: Av. 6 de diciembre n32-47 y Diego de 
Almagro 
Ventas al año: $ 110.000 




PRODUCTOS FLORERÍA ORQUÍDEA  (precios) 
PRECIO 
PROMEDIO 
Arreglos Grandes 80 90 100 110 95 
Arreglos Medianos 55 60 65 75 63,75 




Nombre de la florería: 
Florería Amazonas     
Ubicación : Pichincha/Quito 
Dirección: Av. 6 de diciembre y Orellana 
Ventas al año: $35.000 
Participación en el mercado: 20% 
 
TABLA 2.26 
PRODUCTOS FLORERÍA AMAZONAS  (precios) 
PRECIO 
PROMEDIO 
Arreglos Grandes 55,00 60,00 75,00 80,00 67,50 
Arreglos Medianos 40,00 45,00 48,00 50,00 45,75 
Arreglos Pequeños 25,00 28,00 30,00 35,00 29,50 
 
Como podemos observar en las florerías nombradas anteriormente, estás abarcan en el mercado de 




Precios de la competencia 
 
De las florerías mencionadas como competencia tanto directa se obtuvo los datos necesarios para 
elaborar el cuadro correspondiente a los precios de los productos o servicios  que ofrecen los 
mismos que se encuentran entre los siguientes rangos 
 
TABLA 2.27  PROMEDIO DE PRECIOS FLORERÍAS 
PRODUCTOS ORQUÍDEA RACIMO AMAZONAS 
PRECIO 
PROMEDIO 
Arreglos Grandes 95,00 76,25 67,50 80.00 
Arreglos Medianos 63,75 52,50 45,75 54,00 
Arreglos Pequeños 42,50 35,75 29,50 36.00 
 
TABLA 2.28 PORCENTAJE DE COMPRA DE ARREGLOS 




Arreglos Grandes 30% 25% 40% 31% 
Arreglos Medianos 60% 50% 50% 53% 
Arreglos Pequeños 20% 20% 10% 16% 
TOTAL 100% 100% 100% 100% 
 
2.5.3. DEMANDA INSATISFECHA 
 
La demanda insatisfecha puede definirse como aquella demanda que no ha sido cubierta por las 
competencias y  que puede cubrirse en un porcentaje definido en el proyecto, como para nuestro 
caso  es en un 10% de demanda insatisfecha  en Quito. 
 
Mediante  nuestra  investigación de campos se pudo determinar que las florerías más conocidas y 
antes mencionadas cubren el mercado en la ciudad de Quito el 90%  
 
Florería grande tenemos La Orquídea con un 42% 
Florería mediana tenemos El Racimo con un 28% 
Florería pequeña tenemos Amazonas con un 20% 




GRAFICO 2.12 PARTICIPACIÓN EN EL MERCADO 
 
 
 TABLA 2.29 DEMANDA INSATISFECHA 
DEMANDA INSATISFECHA 2012 
 A. Total demanda estimada 349.721 Habitantes 
B. Oferta estimada (90%) 314.749 Habitantes 
C. Demanda insatisfecha (A-B) 34.972 Habitantes 
                      ELABORADO: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
De donde existen 34.972 habitantes que requiere del producto de florería en Quito, ya que la oferta 
existente actualmente en este mercado no cubre sus  necesidades.  
 
2.5.4. DEMANDA POTENCIAL 
 
Luego de haber definido la demanda insatisfecha que requiere, debemos proceder a establecer la 
demanda potencial que estamos dispuesto a captar por lo cual va a depender de nuestra capacidad 
de comercialización, de la experiencia que se tenga en el negocio de la floristería, de la calidad de 
ramos florales que damos a nuestros clientes, de la competencia en el mercado y el plan de 
marketing que se tenga. 
 
De la demanda insatisfecha con las estrategias de precio, promoción y plaza se pretende captar el 
3% para el primer año ya que es una florería nueva, para el segundo, tercero y cuarto y quinto año 
se pretende incrementar un 1% anual, hay que tomar en cuenta que se trata de un panorama 
conservador y optimista pero la visión de la creación de la florería es captar un espacio en el 
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TABLA 2.30 DEMANDA POTENCIAL               
DEMANDA POTENCIAL 2012 
A. Demanda estimada 
                                  
349.721  
B. Demanda insatisfecha 
                                    
34.972  
C.% de demanda a ser captado 0,03 
D. Demanda potencial a captar  1049 
en Quito anual (B*C)   
E. Demanda promedio mensual 
(D/12) 87 
                              ELABORADO: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
2.5.5. DEMANDA POTENCIAL PROYECTADA 
 
Con el objeto de conocer el comportamiento del mercado durante los últimos años analizaremos el 
crecimiento de la población económicamente activa (PEA), ya que nuestra proyección va en 
función de esta población en la ciudad de Quito ya que en base a esto podremos estimar la demanda 
proyectada de nuestra florería para los siguientes años. 
 
2.5.5.1. ANÁLISIS DEL CRECIMIENTO EN FUNCIÓN DEL PEA 
 













                                       
                                                            FUENTE: INEC 









Se puede observar que el crecimiento del PEA desde el 2001 al 2011 va en forma ascendente 
haciendo comparaciones en el año 2010 el PEA es de 795.434 habitantes y en el 2011 tenemos que 
él PEA es de 801.193, como conclusión destacamos que nuestro mercado en función del PEA va en 
crecimiento. 
 
2.5.5.2. PROYECCIÓN DEL CRECIMIENTO DEL PEA EN LA CIUDAD DE QUITO. 
 
De acuerdo al análisis del crecimiento histórico del PEA, podemos realizar  la proyección para 
cinco años mediante la fórmula y= bo + bi * xi; para esta proyección hemos tomado los tres 
últimos años del PEA con la finalidad de analizar si existe o no crecimiento del PEA en años 
futuros, ya que nuestro mercado va en función de esta variable. 
 
 TABLA 2.33 PROYECCIÓN DEL CRECIMIENTO DEL PEA 
 
AÑOS 




   2009 834.333 1 834.333 1 
2010 795.434 2 1.590.868 4 
2011 801.193 3 2.403.579 9 
TOTAL 2.430.960 6 4.828.780 14 















𝑌𝑖 = 𝐵𝑜 + 𝐵𝑖 𝑋𝑖 
 𝑌𝑖 = 𝑛𝐵𝑜 + 𝐵𝑖 𝑋𝑖 




 𝑌𝑖 = 𝑛𝐵𝑜 + 𝐵𝑖 𝑋𝑖 
𝑒𝑐𝑢𝑎𝑐𝑖ó𝑛  1          2.430.960  = 3𝐵𝑜 + 6𝐵𝑖 
 𝑋𝑖 𝑌𝑖 = 𝐵𝑜 𝑋𝑖 + 𝐵𝑖 𝑋𝑖2 
𝑒𝑐𝑢𝑎𝑐𝑖ó𝑛  2                   4.828.780  = 6𝐵𝑜 + 14𝐵𝑖 
 
Para poder obtener el valor de Bi igualamos las 2 ecuaciones con la condición que a la ecuación 1 
le multiplicamos por (-5). 
 
𝑒𝑐𝑢𝑎𝑐𝑖ó𝑛  1  −2  − 4.861.920 = −6𝐵𝑜 − 12𝐵𝑖 
𝑒𝑐𝑢𝑎𝑐𝑖ó𝑛  2               4.828.780  = 6𝐵𝑜 + 14𝐵𝑖 
 
                                        33.140 = 0𝐵𝑜 + 2𝐵𝑖 
                                                          𝐵𝑖 = 16.570 
 
El valor de Bi remplazamos en la ecuación (1) 
𝑒𝑐𝑢𝑎𝑐𝑖ó𝑛  1           2.430.960  = 3𝐵𝑜 + 6𝐵𝑖 
𝑒𝑐𝑢𝑎𝑐𝑖ó𝑛  1           𝐵𝑜 =
2.430.960 − 6 16.570 
3
 
𝑒𝑐𝑢𝑎𝑐𝑖ó𝑛  1           𝐵𝑜 = 777.180 
 
Con los datos obtenidos obtenemos la nueva ecuación para proceder a proyectar la demanda. 
 
𝑌𝑖 = 𝐵𝑜 + 𝐵𝑖 𝑋𝑖 






TABLA 2.34 DEMANDA PROYECCIÓN PEA 
 




2012 4 843.460 
2013 5 860.030 
2014 6 876.600 
2015 7 893.170 
2016 8 909.740 
                                    ELABORADO: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
TABLA 2.35 DEMANDA PROYECTADA PEA 
 
 
                      ELABORADO: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
Mediante esta proyección realizada anteriormente  para cinco años obtenemos como conclusión 
que el crecimiento PEA es en forma ascendente mayor será nuestro mercado. 
 
2.5.6. DEMANDA POTENCIAL PROYECTADA PARA LA FLORERÍA (5 AÑOS) 
 
Una vez analizado el crecimiento PEA, podemos determinar que el mercado es muy amplio para 
que nuestra florería pueda comercializar constantemente en los siguientes años, adicionalmente 
para poder estimar las ventas, se ha determinado que el PEA tiene un crecimiento del 2.18% anual 
y que la base de captación del primer año es de 3% anual, porcentaje que se irá incrementando en 
un 1% cada año.  
 
2012 2013 2014 2015 2016
843460,0 860030,0 876600,0 
893170,0 909740,0 




TABLA 2.36  DEMANDA POTENCIAL PROYECTADA PARA LA FLORERÍA 
AÑOS 2012 2013 2014 2015 2016 
DEMANDA  
                                  
349.721  
                                         
357.345  
           
365.135  
                       
373.095  
                     
381.228  
ESTIMADA           
TASA DE 
CRECIMIENTO           
POBLACIONAL 
ANUAL 2,18% 2,18% 2,18% 2,18% 2,18% 
OFERTA           
ESTIMADA (90%) 
                                  
314.749  
                                         
321.610  
           
328.621  
                       
335.785  




                                    
34.972  
                                          
35.734  
           
36.513  
                         
37.309  
                     
38.123  
% DE CAPTACIÓN DE           
MERCADO           
3% anual- incremento de 
1% c/año 3% 4% 5% 6% 7% 
DEMANDA 
POTENCIAL 
PROYECTADA           
CALCULADA 1049 1251 1643 2052 2478 
ANUAL (Número de 
clientes)           
DEMANDA 
POTENCIAL            
MENSUAL (Número de 
clientes) 87 104 137 171 206 
FUENTE: INEC 
ELABORADO: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
2.6 MARKETING MIX 
 
“Es el conjunto de herramientas tácticas de marketing controlables: producto, precio, plaza y 
promoción que la empresa combina para producir la respuesta deseada en el mercado meta”.19 
 
El marketing mix (Mezcla de mercado) representa la combinación optima de las diferentes 
herramientas de las que dispone el marketing para conseguir el máximo incremento de la demanda 




Desde el punto de vista de la mercadotecnia el producto es todo aquello (tangible e intangible)  que 
se ofrece a un mercado para su adquisición, uso y/o consumo y puede satisfacer una necesidad o un 
deseo. 
 
Para el presente creación de la empresa, el producto lo constituyen los arreglos florales, los mismo 
que son un bien perecible. Se presenta una variada gama de productos, elaborados para diferentes 
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 KLOTER, Amstrong. Marketing 8va. Edición, 2001 México, pág.68 
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ocasiones y eventos en diferentes tamaños a continuación se muestra algunos arreglos a 




       
  
 
      
 
Cada arreglo floral antes mostrado será una gama de productos que se ofrecerá con un código de 
identificación y facilitara la compra, todos estos diseños se encuentra en tamaños grandes, 
medianos y pequeños y su precio variará dependiendo del embase y los detalles que lleve. 
 
El personal encargado de realizar los arreglos florales, guiado y dirigido por la persona que elabora 
la presente creación de la empresa, será quien tome las decisiones respectivas, incluidas la 
formulación o estructura del arreglo floral, la presentación del producto, además del desarrollo 
especifico de la marca y las características del empaque, etiquetado y embase etc. 
 
La marca de los productos de la floristería, será el elemento encargado de consolidar, caracterizar y 









La floristería concibe al precio como el monto  de intercambio asociado a la transacción de entrega- 
recepción del producto. 
El precio representa relación con los costos asociados al producto en cuanto al tipo de arreglo y el 
tamaño del mismo, además la consideración de los beneficios y la satisfacción del cliente y que 
este estará dispuesto a pagar. Para la fijación del precio se considerará los precios de la 
competencia, los requerimientos de la empresa y el posicionamiento conseguido. De tal manera que 
el desarrollo real, como elemento comparativo de la conveniencia del precio determinado se 




La promoción es básicamente “Un intento de influir con el público, más exactamente, la promoción 
es el elemento de la mezcla del marketing de una organización, que sirve para informar, persuadir y 
recordarle la existencia de un producto y/o servicio con la intención de influir en los sentimientos, 
creencias o comportamientos de receptor o destinatario”. 20  
 
Tal es así que la promoción escogida para llegar al cliente y hacerle conocer todas las virtudes de 
nuestro productos, estará constituida por todas las actividades necesarias, para que el mercado 
potencial tenga conocimiento de la existencia y bondades del producto/ marca, a través de la venta 
directa, servicio vía telefónica e internet, anuncios publicitarios en prensa y radio, difusión de 
trípticos y catálogos a diferentes empresas, instituciones, hoteles y locales donde se realizan 
recepciones y eventos con la visita de un agente vendedor y principalmente a través de brindar al 
cliente un excelente producto de calidad y durabilidad del arreglo con garantía de siete días una vez 
adquirido y un servicio de asesoramiento y entrega puntual. 
    
2.6.4. PLAZA 
 
Dentro de la creación de la empresa, se definirá el ámbito donde se comercializarán los arreglos 
florales. Este aspecto considera el manejo eficaz de los canales de distribución y venta, 
esforzándose siempre para que los arreglos llegue al lugar solicitado por el cliente, en el momento 
preciso, en las condiciones requeridas. 
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 STATON, William. Fundamentos de marketing. Pág.46 
58 
 
2.7. SISTEMAS DE COMERCIALIZACIÓN 
 
Se considera el sistema de entrega de la floristería al consumidor de arreglos florales. 
En este sentido se considerarán: 
 La floristería, desarrollada no solo para promocionar y vender arreglos florales, sino 
básicamente para satisfacer las necesidades, gustos e iniciativas del cliente. 
 El producto como agente que proyecta la imagen de la empresa. 
 El precio promedio de arreglos florales de diferente tamaño. 
 La zona de influencia de la creación de la empresa 
 La promoción y propaganda que se desplegará para proyectar la imagen de los productos, y 
por tanto de la empresa. 
 
La floristería se orienta, a la satisfacción de aquellas necesidades, gustos e iniciativas, que los 
clientes manifestaron en las encuestas. 
 
El arreglo floral no debe ser solo un conjunto de flores, sino, que debe llevar un significado, un 
mensaje o una expresión de quien lo obsequia. 
 
El cliente podrá diseñar, armar, su propio arreglo floral, debidamente guiado con sugerencias 
técnicas. Esto lo hará verbalmente o por escrito y tomando como referencia un arreglo que esté 
próximo a su gusto y tamaño. 
 
La floristería presentará un ambiente, distinguido: con música, sala de espera con revistas florales, 
coffe marker, mini refrigerador para comodidad del cliente. 
De la investigación de campo entre las floristerías se ha concluido que la variación de precios es 
muy notoria, entre unos arreglos florales de tal floristería y otra similar. Los factores de precio 
están ligados, básicamente a la ubicación, presentación del local, promoción y propaganda 
desplegada, nivel social de los contactos, y exigencias de calidad del cliente. 
 
En todo caso, el precio del producto de nuestra empresa conllevará también un balance de precios 
de la competencia, pero ante todo será competitivo, el precio de transporte incluirá en el costo del 
arreglo. 
 
La promoción se referirá a las bondades del producto, así como también a las facilidades que 
presentará el local, el fácil acceso de la compra directa. Se dará a conocer al cliente los significados 
de los colores, así como el mensaje que conlleva. También se pondrá mucho énfasis con las 




Los contactos de ventas se extenderán también a los grandes hoteles y empresas, oferentes de 
eventos sociales. 
Como apoyo de lo manifestado se dispondrá de elegante tarjetas de presentación personal, trípticos 
promocionales, catálogos completos y una página web, extensa y técnicamente diseñados. 
 
La promoción será efectuada telefónicamente, sobre todo en aquellos casos en los que se trata de 
realizar recordatorios en fechas, en las grandes empresas obsequian arreglos de flores a sus 
empleados. 
 
Adicionalmente se llevará una base de datos de los clientes y el comportamiento individual de 
atención. En este sentido se efectuara el seguimiento telefónico postventa para receptar impresiones 
y sugerencias de los clientes satisfechos. 
 
2.8. CANALES DE DISTRIBUCIÓN 
 
“Es el camino que  recorre el producto o servicio, siempre que cambie la propiedad del producto, 
desde el fabricante hasta el consumidor”.21 
 
Para el caso de la producción de la floristería, en esta creación de la empresa, el servicio de entrega 
es directo por medio del personal de la empresa ya sea en sus propias instalaciones, en el lugar de 
residencia del cliente o en el local de realización del evento, lo que significa que no existe diversos 




   
 
Para el caso de  los pedidos para eventos de la mas variable índole y con el propósito de cumplir 
con una atención buena y oportuna se efectuara un reconocimiento del local y se tendrá el cuidado 
de hacer firmar al responsable de la compra, ratificándose en las especificaciones de características 
del pedido, lugar, hora y forma de entrega. 
Igualmente, se dispondrá quien efectué la entrega y recepción al cliente, el mismo firme el 
documento de conformidad.   
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Tratándose de instituciones, con gran numero de personal, potenciales consumidores de arreglos 
florales, se propenderá convenios de compra venta de arreglos florales, con ciertos incentivos  que 
serán identificados para cada caso en particular. 
En algunos casos de las instituciones públicas, que demandan arreglos florales para ciertas 
ocasiones, resulta indispensable que la floristería se califique como proveedora en el INCOP, para 
el propósito. Con las asociaciones de las empresas de igual manera se hará convenios para cada 







































“La ingeniería del proyecto debe llegar a determinar la función de producción optima para la 
utilización eficiente y eficaz de los recursos disponibles para la producción del bien o servicio 
deseado.”22 
 
En la ingeniería del proyecto se relaciona la información obtenida en el campo, las condiciones 
actuales para cada floristería, mediante el análisis, su localización y disponibilidad de mano de 
obra, mediante materia prima, quipos y maquinaria. 
 




La floristería se establecerá en el Ecuador en la provincia de Pichincha en el cantón Quito, sitio que 
se ha determinado debido a que presenta el mayor movimiento empresarial entre otras ciudades, lo 
cual lo permitirá desenvolverse de manera adecuada con el fin de aumentar la probabilidad de ser 
altamente competitiva en el medio que se desenvolverá, presenta estas características que permite 
tanto al personal administrativo como el operativo manejarse eficientemente para concluir sus 
objetivos y metas de ventas y operaciones. 
 
GRAFICO 3.1 
  http://maps.google.com.ec/maps Pichincha 
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 SAPAG, CHAIN, NASSIR, “Preparación y Evaluación de Proyectos”, Cuarta Edición Mc Graw Hill. 
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3.2.1.1. FACTOR GEOGRÁFICO 
 
La ciudad de Quito, se encuentra ubicada en la Sierra Ecuatoriana a 2.830 metros sobre el nivel del 
mar. En la urbe coexisten hoy más de dos millones dentro de 65 parroquias metropolitanas 
centrales y suburbanas. En el norte se ubica el Quito moderno, donde se originan grandes 
estructuras urbanas y comerciales,  en el centro o Quito antiguo reúne el legado colonial y 
artístico y ofrece un ambiente cautivador cuando se desarrollan procesiones religiosas y eventos 
culturales, en el sector sur se puede ubicar núcleos de expresión juvenil, que impulsa nuevas 
formas de cultura e interacción social. 
 
3.2.1.2. FACTOR SOCIOECONÓMICO  
 
En términos territoriales, la ciudad  de Quito, sus áreas urbanas y su región circundante son el 
centro de una red urbana que articula un conjunto diverso y heterogéneo de zonas económicas y 
productivas (agropecuarias, industriales, agroindustriales, forestales, mineras y petroleras), y  su 
continua por dos ejes de flujos de capitales, bienes, servicios y personas. 
 
3.2.1.3. FACTOR INSTITUCIONAL  
 
En esta ciudad existen varias instituciones que pueden contribuir y aportar con conocimientos de 
formación de microempresas como son; las Cooperativas de Ahorro y Crédito,  la Corporación 
Financiera Nacional, la Superintendencia de Compañías, Servicio de Rentas Internas, Bancos 




“El análisis de micro localización indica cuál es la mejor alternativa de instalación de un proyecto 
dentro de la macro zona elegida en este caso  la creación de la empresa comercializadora de 
arreglos florales y se tomaron en cuenta estos factores.” 
3.2.2.1. FACTORES DE LOCALIZACIÓN  
 
En teoría, las alternativas de ubicación de un proyecto son infinitas. En términos prácticos, el 
ámbito de elección no es tan amplio, pues las restricciones propias del proyecto descartan muchas 
de ellas. La selección previa de una macro localización permitirá, mediante un análisis preliminar, 
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reducir el número de soluciones posibles al descartar los sectores geográficos que no respondan a 




El presente proyecto cuenta con tres (3) alternativas: 
 
 Norte de la ciudad. 
 Centro de la ciudad.  
 Sur de la ciudad.  
 
Costo de arrendamiento:  
 
Se refiere al canon de arrendamiento que se deberá cancelar por concepto de alquiler de la oficina 
en la cual operará la nueva empresa. Este valor es variable dependiendo del sector seleccionado en 
el análisis de micro localización.  
 
Cercanía al mercado 
 
Existe facilidad para ofrecer los  servicios ya que la empresa está situada en un lugar donde 
transcurre un gran número de personas, el cliente puede llegar sin dificultad. 
 
Cercanía de clientes 
 
Los futuros clientes potenciales,  en su mayoría, tiene su empresa, viven o trabajan por el sector 
norte, centro y sur de Quito D. M.  
 
Disponibilidad del personal 
 
La disponibilidad del personal es un factor muy importante dentro de la empresa comercializadora 
de arreglos florales.  
 
Vías de acceso 
 
Existe facilidad en transportarse hasta la empresa comercializadora de arreglos florales, las vías se 
encuentran en condiciones idóneas para que circulen vehículos livianos como pesados  ya que en 
                                                          




los alrededores están ubicados parqueaderos públicos y privados satisfaciendo así  a la necesidad 
del consumidor final. 
 
Vías de comunicación 
 
En lo que corresponde a las vías de comunicación son muy actuales y remodeladas ya que es una 
zona muy comercial en donde existen empresas privadas y negocios PYMES, esto hace que 




Los servicios básicos en el local donde funcionará la empresa son con los que normalmente debe 




Existe servicio de transporte urbano, que pasa cerca de  donde funcionará la empresa como también 




La seguridad es un factor muy importante, ya que actualmente no existe una  zona  que esté libre de 
delincuencia, la empresa asesora de comercio exterior, contará con seguridad privada, alarmas y 
seguro de robo, para protección de la misma 
3.2.2.2. MATRIZ DE LOCALIZACIÓN  
 
En la matriz que se presenta a continuación constan las calificaciones asignadas a cada una de las 
alternativas, utilizando un sistema de puntuación en el cual la menor calificación corresponderá a la 
alternativa que no es conveniente para los propósitos del presente proyecto, mientras que aquella 
que presente el mayor puntaje constituirá la más aplicable para el proyecto.  
 
Se está utilizando una escala de puntuación de uno a diez, donde diez representa la calificación más 
alta y uno la de menor peso.  
 
A continuación se presenta un cuadro con el cual se evaluará cada alternativa considerando los 
factores que se han citado, el método a utilizarse será el método cualitativo por puntos, el cual 
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consiste en definir los principales factores determinantes de una localización, para asignarles 
valores ponderados de peso relativo, de acuerdo con la importancia que se le atribuye. Luego de 
elaborada la matriz, la mejor alternativa micro localización es la que tiene el mayor puntaje.  
 











P CALIF P 
Costo de arrendamiento 20% 3 0.60 4 0.80 3 0.60 
Cercanía al mercado 30% 4 1.20 5 1.50 3 0.90 
Cercanía de clientes  15% 4 0.60 5 0.75 3 0.45 
Disponibilidad de la mano de obra 5% 3 0.15 4 0.20 3 0.15 
Vías de acceso  5% 3 0.15 5 0.25 4 0.20 
Vías de comunicación 5% 4 0.20 5 0.25 4 0.20 
Servicios básicos 5% 3 0.15 5 0.25 3 0.15 
Transporte 5% 4 0.20 5 0.25 4 0.20 
Seguridad 5% 3 0.15 4 0.20 3 0.15 
Restricción legal 5% 3 0.15 3 0.15 3 0.15 
TOTAL 100%  3.55  4.60  3.15 
FUENTE: INVESTIGACIÓN DE MERCADO 
ELABORADO: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
 
Detalle 1= pésimo  2= Malo   3= Bueno  4= Muy Bueno   5= Excelente  
 
Después de identificar el sector donde se va instalar la empresa comercializadora de arreglos 
florales, de acuerdo a los factores que se determina en la matriz se lo realizará en el  sector centro 
de la ciudad de Quito sector mariscal, situado en la calle Avenida Amazonas N21-209 y Roca D.M.  
Perteneciente a la provincia de Pichincha, por cumplir con un peso de ponderación mayor del 4.60 















3.3. INFRAESTRUCTURA DEL LOCAL 
 
“La importancia de definir el tamaño que tendrá del proyecto se manifestará principalmente en su 
incidencia sobre el nivel de inversiones y costos que se calculen y, por lo tanto, sobre la estimación 
de la rentabilidad que podría generar su implementación, de igual forma, la decisión respecto al 
tamaño determinara el nivel de operación que posteriormente explicara la estimación de los 
ingresos por venta.”24 
 
La buena distribución de la floristería, proporcionará un ambiente óptimo de trabajo, que permitirá 
la realización de las diferentes actividades de la manera más económica posible, manteniendo 
condiciones óptimas de seguridad y bienestar para todos los empleados y comodidad para el 
cliente. 
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El área de comercialización estará dispuesta, en algunas secciones de deferentes ocasiones y de 
diferentes tamaños. Cada sección tendrá 1 metro de ancho divido en tres niveles por estantería, en 
la superior y en la intermedia, irán arreglos representativos de cada sección y en la inferior estará 
un catálogo especifico para la ocasión, cada unidad estará decorada, con detalle de acuerdo al 
evento que se presenta. Estas estanterías serán de madera, las paredes estarán decoradas con 
espejos del tamaño de las estanterías y los ambientes serán de colores llamativos. 
 
Para la comodidad del cliente se ubicara una sala de estar que servirá para asesorar a los clientes; y 
se dispondrá de un coffe maker, un dispensador de agua, para que el cliente se sienta a gusto. 
 
El área de administración tendrá un área de 10 m
2, 
y estará equipado adecuadamente para dar mejor 
servicio al cliente. 
 
El área de producción será aproximadamente de 25 m
2, 
en el mismo que estarán distribuidos todos 
los equipos como el cuarto frio, e implementos necesarios para el acondicionamiento y elaboración 






3.4. TALENTO HUMANO  
 
En el talento humano, no solo el esfuerzo o la actividad humana quedan comprendidos en este 
grupo, sino también otros factores que dan diversas modalidades a esa actividad: conocimientos, 
experiencias, motivación, intereses vocacionales, aptitudes, actitudes, habilidades, potencialidades, 
salud, etc. 
 
Como mano de obra tenemos 2 floristas para que realicen los arreglos florales permanente, y en 
ocasiones se contratara tres floristas, para cumplir con los compromisos extras adquiridas.  
 
3.4.1. PERSONAL ADMINISTRATIVO 
 
En nuestra creación de la empresa se contará con una secretaria-contadora, un chofer-mensajero y 
el gerente; además de un agente vendedor, este se encargará de buscar nuevos clientes, visitando a 
diferentes empresas, instituciones, hoteles, centros comerciales, entre otras importantes en la 
ciudad de Quito. Todo el personal percibirá su sueldo fijo, excepto los tres floristas ocasionales que 
no consten en el rol de pagos 
 
3.5. MATERIA PRIMA, MATERIALES Y HERRAMIENTAS 
 
3.5.1. MATERIA PRIMA 
 
La materia prima la constituirán los diferentes tipos de flores y follaje que existe en el mercado. 
 
3.5.2. MATERIALES Y HERRAMIENTAS 
 
Un florista es un profesional y debe proyectar tal imagen. Así como es importante llevar la ropa, y 
el peinado apropiado, es también esencial tener un equipo correcto. 
Un diseñador de modas o un artista no podrían hacer su trabajo eficientemente sin implementos 
especiales, lo mismo ocurre con el florista. 
Para guardar y llevar el equipo  necesario, lo ideal es tener una caja de implementos, 
preferiblemente plástica en ella se puede tener todo organizado y resulta ligera y fácil de llevar 






 Herramientas para cortar cintas, tallos y alambres 
 
Algunas piezas del equipo son básicas y otras pueden ser consideradas útiles, pero es importante 
tener la herramienta específica para cada trabajo así:  
                                       
TIJERA DE FLORISTA 
 
Estas tijeras servirán para cortar tanto los tallos, como alambres y también cintas cuanto se 







Son indispensables para cortar los tallos cuando se acondicionan las flores y cuando se hacen 





Para cortar oasis se necesitara tener un cuchillo de hoja larga. 
El  cuchillo eléctrico, es ideal para cuando se utilizan patrones, para recortar formas en el oasis, o 




Son las pinzas que se utilizan para cortar alambre y la malla de corral, esta se utilizan para hacer las 






Se usa para ocultar los alambres y para sellar los extremos de los tallo. Hay dos tipos la primera es 
plástica y elástica y se asegura con el calor de la mano, la segunda es como el papel crepe y es 
ligeramente adhesiva. 
 





ALAMBRE DE FLORISTERÍA 
 
Se usa para controlar, sujetar y anclar los materiales, para alargar los tallos y para enderezar los 







Las pistolas de silicona permiten realizar numerosos trabajos sin esfuerzo y de manera segura, 
como pegar los oasis a una  bandeja o aun aplique de pared o flores aun porta bouquet. 
 
Las pistolas de silicona pueden ser frías que son apropiadas para pegar cintas sintéticas que de otra 
manera se derretirán, y de las de fundiciones calientes se usan para todas las otras tareas, como 









Son una parte intrínseca de la floristería y de arreglos florales, pueden transformar los arreglos y 
realzar el bouquet, añaden una dimensión tanto al color como la textura. 
 
 En el mercado existe un buen surtido de cintas básicas y otras diseñadas para ocasiones especiales 




IMPLEMENTOS DE ARREGLOS FLORALES 
 
Es esencial usar implementos correctos para cada trabajo, esta es una regla que implica tanto el 
arreglo floral como a cualquier rama de floristería. Hay una amplia gama de recipientes y oasis 
entre las que el florista debe seleccionar los elementos apropiados para cada diseño y tamaño de 
arreglo floral. 
 
Se ocupa diferentes oasis hoy en la actualidad de diferentes tamaños para cada evento o ramo que 






BASES PARA LA DECORACIÓN 
 
Existe una inmensa gama de formas, colores, tamaños y tipos de recipientes, se han diseñado 
muchos platos y platillos plásticos y de barro, que se acomodan a los cilindros y bloques  de oasis. 
Estos son para dar un realce al ramo que el cliente va a solicitar dependiendo del tamaño. 
 
Existen también para aquellos clientes que están dispuestos a pagar un poco más, como recipientes 






AQUAPIK Y PORTA TARJETAS 
 
Estos tubos de plástico se usan cuando un tallo requiere ser colocada más alta y que este en el agua 
como es la orquídea, y la porta tarjeta es para la colocación del mensaje cuando el cliente así lo 










EMBALAJE PARA EL REGALO 
  
Estos realzan la apariencia de los arreglos florales y las convierten en un obsequio especial y 
personal. Hay muchas maneras de empacar las flores cortadas; en conos, papel celofán, cajas, 
cilindros. 
 
Para la envoltura de las flores es necesario tener los materiales necesarios: como: cinta, papel 
celofán, tijera, liga  para sostener  las flores etc. 
 
3.6. PROCESO DE PRODUCCIÓN 
 
El cuidado de las flores cortadas empieza mucho antes que el florista entre en escena, e incluso en 
ocasiones antes que el cautivador haya plantado la semilla, con la ayuda de los avances científicos 
y tecnológicos, las mejoras, comienza en un laboratorio, es ahí donde la flor y el follaje es 





Como resultado de las extensas investigaciones científicas, realizadas principalmente los 
cultivadores saben el momento de cortar la flor. Si se cortan muy pronto, los botones no se abrirán 
ni se desarrollaran; si se cortan muy tarde las flores pasaran pronto su mejor momento. Una vez 
recogidas muchas variedades de las flores son sometidas a un pre tratamiento para asegurarles un 
máximo de vida en el florero. 
 
3.6.1. RECEPCIÓN DE LAS FLORES Y EL FOLLAJE EN LA FLORISTERÍA. 
 
Los métodos de embalaje utilizados actualmente por los cultivadores y exportadores hacen que las 
flores lleguen en buenas condiciones a su destino, muchas flores son empacadas con agua o con 
humedad para el transporte, este es un excelente método ya que los tallos no se secan y tienen un 




Un buen embalaje protege las flores cuando recorren grandes distancias y asegura que llegaran a 
las floristerías en buenas condiciones, con mínimo daño. 
 
3.6.2. PRESERVACIÓN DE FLORES CORTADAS 
 
Si las flores cortadas ofrecen buena calidad a cambio de dinero, es importante darles el cuidado 





Es necesario separa un área donde se pueda apilar las cajas o los ramos, con un espacio 
suficientemente para poder acondicionar la mercancía. Disponer las cosas de manera que se pueda 
deshacer eficientemente  de los desperdicios y de los empaques. Preparar tachos limpias con agua 
fría y colocar las flores cortada, así también deben tener las herramientas limpias. 
 
3.6.4. REVISIÓN INICIAL. 
 
Cuando lleguen las flores a la floristería, es necesario realizar una rápida inspección visual para 
verificar si la mercadería concuerda con el orden. Se debe abrir los tabacos con cuidado, colocando 
los materiales delicados encima, los paquetes de flores sueltos deben colocarse sobre la mesa de 
trabajo, nunca en el suelo. 
 
Se debe desempacar y acondicionar cada material sistemáticamente aplicando el método adecuado 
para cada uno. Todas las flores deben ser revisadas, verificando que estén sanas y en buenas 
condiciones, así como también se debe verificar que esté libre de plagas, de tallos y flores rotas y 
de daños ocasionados por la temperatura. 
 
Las flores y el follaje deben ser almacenados en cuarto frio, es recomendable que cuando las flores 




El acondicionamiento es el tratamiento que se da a las flores cortadas y al follaje para mejorar la 




El procedimiento es el siguiente: se debe retirar y cortar las hojas que puedan quedar en el tallo, 
cortar el tallo unos 2.5 cm del extremo del tallo e inmediatamente colocar en los tachos. 
 Tipos de tallos. 
 
Los materiales cortados presentan diversos tipos de tallos. Los floristas los dividen en blandos 
como (astromelias, gérberas, tulipán), firme como (crisantemo, clavel, helecho cuero), leñosos 
como (rosa romero. mirto). 
 Prioridades en acondicionamiento. 
 
Las flores llegan a las tiendas en ramos, cajas, y envolturas en papel celofán, reunidas y atadas. Se 
pueden dejar para el ultimo las flores que vienen embaladas con agua, diversas especies de material 
cortado, ahora se transporta así para reducir los problemas inherentes al transporte de flores de poca 
duración, esto sucede en ciertos tipos de flor que se exporta. 
 
Entre estas dos categorías hay otras que también requieren de tratamiento prioritario, flores 
delicadas y generalmente costosas como orquídeas, los lirios, las gérberas, y las rosas. 
 
IMAGEN 3.11 
            
                                Orquídea                                      Gérberas 
 Rotación de mercancías. 
 
Una adecuada rotación es clave en la floristería para que el desperdicio se reduzca al mínimo y las 
ganancias mejoren, además permiten que las flores para la venta estén siempre frescas. 
 
Un factor importante es utilizar un cuarto frio;  también es necesario mantener separadas las flores 













Un buen florista debe hacer que sus flores duren el mayor tiempo posible en el florero. Para ello la 
preservación de estas se pueden retrasar mediante el uso razonable del cuarto frio en las noches, los 
fines de semana y durante al acondicionamiento. 
 
La circulación de aire es importante, pero la corriente de aire refrigerado debe ser suave para que la 
pérdida de agua sea baja.  
 Temperatura. 
 
Las exigencias de la temperatura varían de acuerdo a la especie de cada flor, en tanto en muchas 
flores como las rosas, crisantemos, los tulipanes se mantiene mejor a 2ºC, otras como el clavel 
requiere el 8ºC. 
 
Los floristas han hallado aceptable una temperatura promedio de refrigeración de 6º a 8º C. hay que 
recordar que los anturios, las heliconias, las orquídeas, gérberas no requieren de refrigeración. 
 
Tanto las flores almacenadas en cuarto frio, como las que se encuentran en un lugar fresco, 
necesitan mantener estable la temperatura; las fluctuaciones bruscas pueden provocar cambios de 








3.6.7. ROTACIÓN DE MATERIA PRIMA 
 
Es importante tener un sistema eficiente de rotación de la materia prima, para asegurar que siempre 
se incorporen flores frescas, en los arreglos florales y en los desperdicios se reduzca al mínimo 
posible. 
 
Los materiales se usan en diseños de pésame, matrimonio, y en vitrinas de diferentes tamaños, y 
también se requiere flores que se desarrollen y duren en un periodo más largo. 
 
Para mantener las flores en mejores condiciones, hay que cambiar el agua pasando un día, y deben 
revisarse todos los días. 
 
En general no hay que mezclar diferentes tipos de flores en un solo recipiente, sino cada flor en su 
respectivo tacho. 
 
El cuidado de las flores no es un arte que pueda dominarse de la noche a la mañana. La experiencia 
con los tipos de flores y de follaje es fundamental para el éxito profesional del florista, así como el 
conocimiento de los procesos que tiene lugar cuando se corta una flor. 
 
3.7. FLUJOGRAMA DEL SISTEMA DE PRODUCCIÓN EN FLORISTERÍA. 
 
“Un proceso productivo incluye acciones que ocurren en forma planificada, y producen un cambio 
o transformación de materiales, objetos y/o sistemas, al final de los cuales obtenemos un 
producto”25. 
 
Una forma de describir y analizar el proceso de producción es mediante el uso de diagramas de 
flujo de proceso, cuya simbología a utilizar es la siguiente: 
 





Operación: Representa una etapa del proceso. El nombre de la etapa y de quien la ejecuta se 
registra al interior del rectángulo: 
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Decisión: Representa al punto del proceso donde se debe tomar una decisión. La pregunta se 
escribe dentro del rombo. Dos flechas que salen del rombo muestran la dirección del proceso, en 
































Recepción de flores y 
follaje
Follaje
Preparación del área 
de apilamiento











Corta y poda lo 
necesario
Desechos
Fijación del arreglo 
en la base
Transporte











 La página web tiene como finalidad de promocionar una amplia gama de arreglos florales de 
acuerdo a su tamaño. 
 
La página dispone de una barra de menús que le permitirá al usuario navegar según sus opciones 
que son: 
 
Nuestros modelos que se encontrará para ver los modelos y tamaños de los arreglos florales. 
 
Servicios obtendremos información acerca del servicio que presenta mundo flores y los métodos de 
pago. 
 
Contactos en esta opción se encontrará teléfonos, dirección email a los que pueda contactarse el 
cliente para cualquier duda. 
 




3.9. ESTRATEGIAS DE INTERNET 
 
En su aceptación más general, la estrategia es la habilidad para dirigir un asunto. 
 
En la actualidad el empleo de una herramienta de promoción y propaganda muy poderosa y la 
utilización es el internet, que despliega los más variados temas y ámbitos del quehacer humano, 
ante los ojos de quien navega por la red, en cuestión de pocos minutos. 
 
En el medio ecuatoriano, al menos para aquello considerados como principales compradores de 
arreglos florales (PEA), se supone que tiene acceso a internet, ya sea en su propio PC, en su lugar 
de trabajo, o en los innumerables locales que se han instalado a lo largo y ancho de la ciudad de 
Quito, y específicamente en el área influencia de la creación de la empresa. 
 
La estrategia fundamental de internet, a desarrollar en la gestión de nuestra empresa consiste en: 
 
1. Acceder a la consideración de potenciales compradores de arreglos florales, mediante la 
presencia de la página  web muy bien diseñada, llamativa y completa que produzca el “enganche de 
la venta”, efectiva. 
 
2. Entre cosas, la pagina web, a más de presentar una gama completa de tipos de arreglos florales 
por el tamaño, especificará los precios, el significado del ramo floral y de los elementos que lo 
constituyen, las razones orientadas por las que le conviene al cliente comprar los arreglos florales. 
 
3. Resultará muy natural que por la continuidad de procedimiento, el cliente deseará también 
comprar por internet. Como esta actitud resulta muy posible que se concrete, se ha previsto que el 
mecanismo de transferencia de valores se realice también mediante online, ya que los bancos ya 
prestan el servicio. 
 
4. Como estrategia de seguridad interna del proceso de cobro el arreglo floral se entregará una vez 
verificada la transferencia bancaria. 
 
5. En la página web nuestros productos serán actualizados cada mes, para dar a conocer nuestros 
modelos  y promociones. 
 
6. Es importante prestar elevada prioridad a la recuperación del original del comprobante de 
transferencia, solo cuando esta hecho se concretara extender el original de la factura, en caso de 
instituciones o empresas. 
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7. De manera complementaria  se llevará la tarjeta de vida de los clientes y en ella se apuntarán los 
comentarios pertinentes. Esto será una información que se conservará en el archivo electrónico. 
 
8. Con la información virtual se le recordará ciertas fechas de celebración tales como onomásticos, 
aniversarios, cumpleaños, que ameriten la entrega de arreglos florales. 
 
9. Se dispondrá también de una base de datos clave, con el propósito de enviar menajes apropiados 
y sugerir subliminalmente la adquisición de arreglos florales. 
 
3.10. TRANSPORTE Y COMERCIALIZACIÓN 
 
Para diversas instancias de transporte, que requerirá la gestión de la floristería se dispondrá de una 
camioneta, con balde cubierto y acondicionado para el transporte de arreglos florales 
(estabilizadores anti golpe y sujetadores) que garanticen la conservación de los arreglos florales y 
de sus elementos constituyentes durante el tiempo de traslado. 
 
El vehículo mencionado será utilizado tanto para la adquisición y disposición de la materia prima, 
materiales, herramienta e insumos en general, como para otras actividades propias de la floristería. 
 
En todo caso, la actividad de más alta prioridad para la utilización del vehículo  de la floristería 
será la entrega de arreglos florales. El transporte será gratuito de la compra supera los $25.00 
dólares. 
 
A manera de alternativa de seguridad se contara con los números telefónicos de dos a tres vehículos 
de alquiler, previamente para atender pedidos emergentes o pedidos simultáneos. El objetivo es no 
fallar jamás con las entregas oportunas de los arreglos solicitados. 
 
La comercialización se efectuará valiéndose de los canales de distribución ya descritos en el 
numeral 2.8. y apoyados sobre todo en las estrategias de internet desarrolladas y expuestas en el  
numeral 3.9. 
 
Para brindar una atención personalizada a nuestros clientes, dispondremos de personal altamente 
capacitado para asesorar y sugerir un arreglo floral adecuado, dependiendo de la ocasión o el 






3.11. ESTRATEGIAS COMPETITIVAS DEL NEGOCIO 
 
La fuente directa de donde surge la mayoría de estrategias competitivas de la floristería lo 
constituyen las encuestas aplicadas a potenciales de arreglos florales. 
 
Como por ejemplo se emprenderá en una campaña de educación floral, mediante trípticos, que 
básicamente ofrezca un conocimiento básico de las variedades de flores y follaje y el significado 
que contribuye. De igual manera se difundirá el conocimiento relativo al significado de los colores, 
combinaciones y los diversos elementos que interviene en los arreglos florales. 
Para quienes  manifestaron que no disponen visitar floristerías, escoger y comprar un arreglo floral, 
de hecho ya se dispondrá de un completo y vistoso catalogo virtual en la página web de la 
floristería, para que puedan estar en línea desde su PC. 
 
Se le ofertará la entrega de domicilio y asesoría para la selección y ubicación final de los ramos 
florales. De otro lado, luego de la explicación de los correspondientes significados de flores, 
colores, se los inducirá a que ellos diseñen sus propios arreglos, los que son estructurados al pie de 
la letra de sus dictados y caprichos. 
 
 Una atención a los potenciales clientes, tanto directa en el local de la floristería, telefónicamente y 
las visitas a las empresas será el cliente que tome la decisión y nosotros le complacemos. 
 
La puntualidad, oportunidad y la cabalidad en la entrega en el lugar indicado y a la hora solicitada 
se cumplirá estrictamente en la floristería. 
 
3.1.2. ANÁLISIS DEL IMPACTO AMBIENTAL. 
 
Como se explicó oportunamente, antes de que las flores abandonen las instalaciones se la finca se 
las somete a lavados y desinfecciones. De tal manera que una vez que las flores llegan a los 
diferentes mercados no contiene elementos nocivos que eventualmente se utilizaron en su cultivo, 
tales como los pesticidas o abonos concentrados. 
 
Al respecto, cabe recordar que prácticamente las flores que se dedican al mercado nacional tienen 
su origen en lotes inicialmente destinado a la exportación y que los países extranjeros de destino de 
las exportaciones ecuatorianas de flores son muy exigentes en lo que atañe a contenidos de 
materias extrañas de los mismos. 
En relación al respecto del análisis, la materia prima de la floristería está exenta de elementos que 
pudiera causar un impacto ambiental negativo. 
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En lo relacionado a los químicos y sustancias que se emplean en el trabajo de la floristería, se 
puede afirmar que la mayoría de ellos, sino todos, son de constitución orgánica, y por tanto 
biodegradables. 
 
Para evitar la formación de hongos y presencia de bacterias, periódicamente y con una  frecuencia 
de al menos dos veces por semana se desinfectará el espacio dedicado al almacenamiento temporal 
de flores y follaje con una solución de cloro, y también se aplicar una solución fungicida.  
 
Las hojas, pétalos y tallos serán recogidos en fundas plásticas y serán evacuados mediante los 




























4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO 
 
4.1. CONSTITUCIÓN DE LA EMPRESA 
 
Para establecer el nombre de la empresa, se ha considerado, entre otros factores, la actividad que se 
va a desempeñar y la imagen que se pretende proyectar en el mercado. 
 
Mundo flores inicia sus operaciones a partir del año 2012 mediante una escritura con un capital 
social de $800.00 dólares que corresponde un capital mínimo.   
 





La Compañía Anónima o Sociedad Anónima se abrevian así: C.A. o S.A. 
 
Es el tipo de sociedad más común en nuestro país, que previo al mandato de la Superintendencia de 
Compañías, será inscrita en el Registro Mercantil. 
 
La compañía podrá establecer con un capital autorizado que determine la escritura de constitución, 
minino de ochocientos dólares. 
Las compañías anónimas podrá consideran como socio al inscrito como tal en el libro de acciones y 
accionistas, y se necesitan al menos dos accionistas al momento de su constitución. 
 
Es una sociedad cuyo capital esta dividió en acciones negociables, está formado por las 
aportaciones de los accionistas que responden únicamente por el monto de sus acciones: las 
sociedades y compañías civiles o anónimas están sujetas a todas las reglas de las sociedades o 
compañías mercantiles anónimas. 
 
La compañía se constituirá mediante escritura pública que previo al mandato de la 
Superintendencia de Compañías, será inscrita en el Registro Mercantil, a partir de ese momento 
se entenderá como existente. 
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Ninguna sociedad anónima podrá constituirse de manera definitiva sin que se halle suscrito 
totalmente su capital y pagado en un 25% por lo menos. Para que se pueda celebrarse la escritura 
pública de constitución definitiva, será requisito haber depositado la parte pagada del capital social 
en una institución bancaria, en el caso de que las aportaciones fueren en dinero, el certificado 
bancario de depósito de la parte pagada del capital social se protocolizara junto con la escritura de 
constitución. 
 
Contenido de la escritura de constitución. 
1. El lugar  y fecha en que se celebra el contrato; 
2. El nombre, nacionalidad y domicilio de las personas naturales que constituye la compañía 
y su voluntad de fundarla; 
3. El objeto social, debidamente concretado; 
4. Su denominación y duración; 
5. El importe de capital, con la expresión del número de acciones en que se estuviere, el valor 
nominal de las mismas, su clase, así como el nombre y nacionalidad de los suscriptores del 
capital; 
6. La indicación de lo que cada socio suscribe y paga en dinero o en otros bienes. 
7. El domicilio de la compañía; 
8. La forma de administración y las facultades de los administradores; 
9. La norma de reparto de utilidades. 
4.1.2. PERMISOS: 
 
4.1.2.1. SERVICIO DE RENTAS INTERNAS. (SRI)  
 
El Servicio de Rentas Internas (SRI) es un organismo encargado de hacer cumplir las leyes 
tributarias, tanto a personas naturales como a jurídicas. 
La Floristería cumplirá con las obligaciones tributarias, es persona natural que realiza los pagos de 
los impuestos de acuerdo al plazo establecido por la ley. 
 
IMPUESTO AL VALOR AGREGADO 
 
El impuesto al valor agregado (IVA) grava al valor de transferencia de dominio o a la importación 
de bienes muebles de naturaleza corporal, en todas sus etapas de comercialización, así como a los 
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derechos del autor, de propiedad industrial y derechos conexos; y al valor de los servicios 
prestados. Existen básicamente dos tarifas que son 12% y 0%. 
 
Se entiende también como transferencia a la venta de bienes muebles de naturaleza corporal, que 
hayan sido recibidos en consignación y el arrendamiento de estos con opción de compraventa, 
incluido el arrendamiento mercantil, bajo todas sus modalidades, así como al uso o consumo 
personal de los bienes muebles. 
 
La base imponible de este impuesto corresponde al valor total de los bienes muebles de naturaleza 
corporal que se transfieren o de los servicios que se presten, calculando sobre la base de sus precios 
de venta o de prestación de servicio, que incluyen impuesto, tasas de servicios demás gastos 
legalmente imputables al precio. Del precio así establecido solo podrán deducirse los valores 
correspondientes a descuentos y bonificaciones, al valor de los bienes y envases devueltos por el 
comprador y a los intereses y las primas de seguros en las ventas de plazos. 
La base imponible, en las importaciones, es el resultado de sumar el valor CIF los impuestos, 
aranceles, tasa, derechos, recargos  y otros gastos que figuren en la declaración de importaciones y 
en los demás documentos pertinentes. 
 
En los casos de permuta, de retiro de bienes para su uso o consumo personal y de donaciones, la 
base será el valor de los bienes, el cual se determinara en relación a los precios del mercado. 
 
Este impuesto se declara de forma mensual si los bienes   que se transfieren a los servicios que se 
presten están grabados con tarifa 12%, y de manera semestral cuando exclusivamente se transfieren 
bienes se presten servicios grabados con tarifa cero o no gravados, así como aquellos que estén 
sujetos a la retención total del IVA causado, a menos que sea agente de retención de IVA (Cuya 
declaración será mensual). 
TABLA 4.1 Impuesto al Valor Agregado. 
 
NOVENO DIGITO DEL RUC 
 
 
FECHA DE VENCIMIENTO 
1 10 del mes siguiente 
2 12 del mes siguiente 
3 14 del mes siguiente 
4 16 del mes siguiente 
5 18 del mes siguiente 
6 20 del mes siguiente 
7 22 del mes siguiente 
8 24 del mes siguiente 
9 26 del mes siguiente 
0 28 del mes siguiente 
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En el caso de importaciones, la liquidación del IVA se efectuara en la declaración de importaciones 
y su pago se realizara al despacho de los bienes por parte de la oficina de aduanas correspondiente. 
 
En el caso de importaciones de servicios, el IVA se liquidará y pagará en la declaración mensual 
que realice el sujeto pasivo. El adquirente del servicio importado está obligado a emitir liquidación 
de compra y bienes y prestación de servicios y a efectuar la retención del 100% del IVA generado. 
Se entenderá como importación de servicios a los que presten por parte de una persona o sociedad 
no residente o domiciliada en el Ecuador, cuya utilización o aprovechamiento tenga lugar 




Impuesto a la Renta 
 
El Impuesto a la Renta se aplica sobre aquellas rentas que obtengan las personas naturales, las 
sucesiones indivisas y las sociedades sean nacionales o extranjeras. El ejercicio impositivo 
comprende del 1o. de enero al 31 de diciembre. 
Para calcular el impuesto que debe pagar un contribuyente, sobre la totalidad de los ingresos 
gravados se restará las devoluciones, descuentos, costos, gastos y deducciones, imputables a tales 
ingresos. A este resultado lo llamamos base imponible. 
 
La base imponible de los ingresos del trabajo en relación de dependencia está constituida por el 
ingreso gravado menos el valor de los aportes personales al Instituto Ecuatoriano de Seguridad 
social (IESS), excepto cuando éstos sean pagados por el empleador. 
 
La declaración del Impuesto a la Renta es obligatoria para todas las personas naturales, sucesiones 
indivisas y sociedades, aún cuando la totalidad de sus rentas estén constituidas por ingresos 
exentos, a excepción de: 
 
1. Los contribuyentes domiciliados en el exterior, que no tengan representante en el país y 
que exclusivamente tengan ingresos sujetos a retención en la fuente. 
 
2. Las personas naturales cuyos ingresos brutos durante el ejercicio fiscal no excedieren de la 
fracción básica no gravada. 
Cabe mencionar que están obligados a llevar contabilidad todas las sociedades y las personas 
naturales y sucesiones indivisas que al 1ro. de enero operen con un capital superior a los USD 
60.000, o cuyos ingresos brutos anuales de su actividad económica sean superiores a USD 100.000, 





o los costos y gastos anuales sean superiores a USD 80.000; incluyendo las personas naturales que 
desarrollen actividades agrícolas, pecuarias, forestales o similares. 
 
Las personas naturales que realicen actividades empresariales y que operen con un capital u 
obtengan ingresos inferiores a los previstos en el inciso anterior, así como los profesionales, 
comisionistas, artesanos, agentes, representantes y demás trabajadores autónomos deberán llevar 
una cuenta de ingresos y egresos para determinar su renta imponible 
 
La floristería es un negocio que no está obligado a llevar contabilidad, porque no supera los 
ingresos anuales establecidos, es decir que para la presentación de este impuesto se tomará en 
cuenta los ingresos y egresos netos para calcular la base imponible y según la tabla que propone la 
ley, se realiza su respectivo calculo. 
 
4.1.2. 2. PATENTE MUNICIPAL 
 
 
Para obtener la patente municipal se lo puede conseguir en las ocho administraciones zonales 
municipales (La Delicia, Eloy Alfaro, Zona Norte, Centro, Calderón, Los Chillos y Tumbaco) así 
como en el balcón de Servicios Municipales de la Dirección Metropolitana Financiera planta baja, 
calle chile Oe335 y Venezuela. 
 
El trámite inicia con la compra de la solicitud de patente (Especie valorada en 0.20 centavos) donde 
se deberá llenar los siguientes datos: 
 Nombres completos 
 Razón social 
 Representante legal 
 Número de cédula 
 Dirección donde va a ejercer la actividad económica 
 Clave catastral 
 Actividad económica principal con la que se inscribe la patente 
Además debe adjuntar una copia de la cédula  y papeleta de votación de la persona que va a realizar 
la actividad económica. 
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Luego se ingresará el formulario para generar el número de patente. La validación de la misma o 
generación del título de crédito estará lista en 24 horas a fin de que el contribuyente cancele el 
valor generado. 
 
El pago se lo puede realizar en todos los puntos de recaudación municipal localizados en las 
mismas administraciones zonales, balcones de servicios e instituciones bancarias con las cuales 
rigen convenios con la municipalidad. 
 
4.1.2.3.  AFILIACIÓN A LA CÁMARA DE PEQUEÑAS INDUSTRIAS 
 
La afiliación se la realiza en el Ministerio de Comercio, Integración y Pesca, la Florería deberá 
estar afiliada a la Cámara de Pequeñas Industrias, adicionalmente en el Ministerio funciona un 
departamento en el cual se  debe registrar el nombre comercial del negocio, ese trámite también 
deberá cumplir. 
 
4.2. DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO 
 
“La planificación estratégica es el corazón del trabajo de una organización. Sin un marco 





“la misión es el propósito general o razón de ser de la empresa u organización que enuncia a qué 
clientes sirve, qué necesidades satisface, qué tipos de productos y servicios ofrece y en general, 




Llevar alegría y satisfacción en cada uno de nuestros productos, tanto para quienes lo envían, como 
para los que lo reciben como obsequio, ofertando un servicio altamente personalizado y de primera 












“Es la declaración amplia y suficiente de donde quiere que la empresa o área, este dentro de 3 o 5 
años. No debe expresarse en números ser comprometedora y motivante de tal manera que estimule 




Ser pionero y líder en floristería en  la ciudad de Quito, que marque la moda y la tendencia del 
consumo de arreglos florales, que representara un toque de distinción y precios que traduzca la 








Ofertar productos de calidad y servicio personalizado, con empleados altamente capacitados, 
responsables y honestos, que sabrán satisfacer las exigencias de los clientes, logrando de esta 
manera obtener rentabilidad y confianza plena de todos quien visite la floristería. 
 
4.2.3.2. ESPECÍFICO 
 Captar la preferencia del cliente en cuanto a arreglos florales, en base al conocimiento de 
sus costumbres de consumo de mercado. 
 
 Capacitar al personal de la floristería, en cuanto a atención del cliente, y a los nuevos 
diseños y tendencias de consumo de mercado. 
 
 Desarrollar y mantener en la empresa un trabajo profesional, moral y ético. 
 
 Cubrir y satisfacer la demanda existente con calidad, de manera oportuna y a precios 
competitivos. 
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 Contar con personal activo, para que lleve a cabo las labores diarias en la floristería, 
permitiendo con esto adaptarse a las temporadas altas según el calendario del florista, 
donde la demanda es mayor; así como también adaptarse y trabajar eficientemente en los 
días normales de trabajo, evitando tiempos de ocio. 
 
 Controlar la cartera de proveedores de la materia prima, insumos y demás, mediante un 
registro de pago de facturas y todo documento u obligaciones en las fechas de vencimiento; 
para establecer y  mantener una buena relación de negocios, entre los proveedores y la 
empresa. 
 
 Estructurar y mantener un estudio financiero adecuado, para conocer la rentabilidad de la 
floristería, para adaptarse a mercado y el desarrollo de la competencia. 
 
 Lograr la acogida y confiabilidad en la compra de nuestros productos por internet, a través 
de un servicio seguro y oportuno. 
 
 Realizar estudios técnicos y de mercado, para considerar la creación de una nueva sucursal 
dentro de la ciudad de Quito o a nivel nacional de acuerdo a la acogida de nuestros 
productos y servicios. 
4.2.4. POLÍTICAS 
 
“Las políticas también forma parte de los planes en el sentido de que consiste en enunciados o 
criterios generales que orientan o encauzan el pensamiento en la toma de decisiones.”31 
 
Las políticas de la organización tienen por objeto orientar la acción por lo cual sirven para 
formular, interpretar y cambiar las normas concretas. 
 
A continuación se detalla las políticas que regirán como normas o lineamientos en la floristería. 
 Las personas encargadas de atender al cliente, se comprometerán a ser cordiales, claras y 
concisas, en la explicación de nuestros productos, a quien visitara la floristería y con quien 
realice los pedidos vía telefónica. 
 
 Los pedidos vía telefónica e internet serán entregados en el lugar requerido una vez 
verificada la transferencia o deposito a la cuenta bancaria. En el caso de instituciones y 
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empresas los pedidos serán entregados en el momento solicitado y los cobros realizados a 
fin de mes o según acordado en las mismas. 
 
 El personal a cargo de las ventas deberá estar capacitado para asesorar y atender los 
requerimientos e inquietudes de los clientes. 
 
 Se aplicara principios y valores (honestidad, puntualidad, respeto espíritu de servicio, 
tolerancia y sentido de humor). 
 
 Se recibirá opiniones del cliente, en cuanto a productos, el servicio, la puntualidad de 
entrega, la atención que se brinde, a través de un buzón de sugerencias. 
 
 Realizar una base de datos de todos los clientes que adquieren nuestros productos, en lo 
cual constarán las fechas especiales e importantes de su vida, como cumpleaños, 
aniversarios y otros días especiales. 
 
 Se realizará un seguimiento continuo al cliente vía telefónica y vía email, para conocer si 
nuestros productos han satisfecho sus exigencias y para recordarles fechas importantes. 
 
 El gerente cumplirá y hará cumplir con la misión, objetivos y políticas planteadas, pues es 
el encargado de realizar la planificación, control, evaluación y distribución de cada uno de 
las actividades que competen a los demás departamentos,  administrando eficientemente 
para lograr una buena toma de decisiones, para el desarrollo de la empresa. 
 
 El gerente velará por la comodidad y satisfacción del personal que trabajará  en la 
floristería, cuidando el pago oportuno  de los sueldos, derechos y beneficios de ley 
correspondiente. 
 
 Toda documentación  que ingrese a la empresa deberá ser archivada por lo menos 5 años, 
con el objeto de mantener un orden y control permanente de todos los papeles que ingresen 
y sale de la floristería. 
 
 En el caso de que la floristería no pueda cumplir con un requerimiento del cliente, quien 
está a cargo de la venta deberá brindarle otras opciones o alternativas que cumplan con su 
deseo.  
 El personal de la empresa deberá cuidar y mantener en perfectas condiciones su área de 
trabajo  y las herramientas y demás materiales a su cargo. 
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 Los floristas deberán cuidar y mantener en perfecto estado las flores y los follajes 
utilizados en los arreglos florales. 
 
 Los arreglos florales armados o exhibidos no deberán ser vendidos si ya han cumplido 
cinco o más días en la floristería, pues el cliente deberá disfrutar de la flor fresca. 
 
 Mientras el cliente espera la entrega de su pedido se le ofrecerá alguna bebida como café, 
agua o té, para su comodidad. 
 
 Se realizara un control permanente de la cantidad de materias primas, insumos, 
herramientas y demás materiales proporcionados al responsable de cada departamento para 
evitar imprevistos. 
 
 Toda adquisición ya sea de materias primas, insumos, herramientas o materiales, se 
realizará previa selección del proveedor, considerando las mejores alternativas en cuanto a 
la calidad, precios y forma de pago. 
 
 Las compras de materias primas se efectuaran cada tres días para evitar desperdicios, ya 
que las flores y follaje son productos perecibles. 
 
 Todo el personal trabajará ocho horas diarias los cinco días laborables de la semana. De 
9:00 a 13:00 horas y  de 14:00 a 18:00 horas de lunes a viernes. 
 
 Se verificara la hora de entrada y salida del personal a través de  un control de asistencia, 
registrado la misma con su firma. 
 
 Se incentivará al personal que se destaque mediante premios especiales, bonos, y otras 
como cartas de felicitaciones por el mejor empleado. 
 
 Los ingresos, egresos y demás movimientos financieros que se realicen en la empresa se 
registrarán a un sistema computarizado, con el objeto de mantener un control adecuado de 
las finanzas y tomar decisiones en base a los resultados. 
 
 Los pagos a proveedores se realizaran únicamente los días viernes. A los proveedores de 




 Todo el dinero que ingrese a la floristería por la venta de los productos o arreglos florales 
deberá ser depositado diariamente en el banco por seguridad. 
 
 Las declaraciones de impuestos, obligaciones al SRI, se lo realizará dentro de los plazos y 
sin pasarse de las fechas límites. 
 











4.2.5. MAPA ESTRATÉGICO                                            TABLA 4.2 
 Principios y valores: HONESTIDAD/PUNTUALIDAD / RESPETO /ESPÍRITU DE SERVICIO /TOLERANCIA/SENTIDO DE HUMOR 
                                                                                   
MISIÓN
Llevar alegría y satisfacción en cada uno 
de nuestros productos, tanto para quienes 
envian como para los que reciben como 
obsequio, teniendo un servicio de calidad. 
VISIÓN
Constituirse en el año 2016 en la 
Floristería lider en la ciudad de Quito, que 
marque tendencia del consumo de arreglos 
florales.
2012
• Conformar la empresa a traves del 
Gerente o Dueño.
• Instalación de la nueva Floristeria en 
el sector mariscal en Quito.
• Realizar trámites legales, apertura de 
cuentas y desarrollo de la 
planificaciòn oraganizacional.
2013
• Entregar un producto de calidad y 
excelente atención al cliente ofrecer 
variedad de productos  a precios  
competitivos.
• Posicionamiento  de la Floristería en 
el sector centro de la ciudad de 
Quito.
• Capacitar constantemente al 
personal.
• Realizar estudio de mercado para 
determinar las necesidades del 
cliente.
• Contar con personal activo, apto y 
competitivo, para que lleve a cabo 
las labores diarias de la Floristerìa.
2014
• Abarcar mayor mercado a través de 
nueva inversión por parte del 
gerente.
• Expansión de la Floristería a través 
de una sucursal.
• Brindar ofertas y promociones 
atractivas a los clientes.
• Recordar a los clientes sobre 
nuestros productos en fechas 
importantes.
• Contar con una cartera de 
proveedores que ofrezcan las 
mejores alternativas de calidad, 
precios y formas de pago.
2015
-Crear nuevas sucursales a nivel 
nacional e incrementar la inversión  y 
los ingresos percibidos por la 
Floristería.
-Incrementar las preferencias del 
cliente en cuanto a los productos y al 
servicio que brinda la Floristería.
-Contar con disponibilidad financiera.
-Equipar adecuadamente las nuevas 
sucursales con personal apto, activo y 
competitivo para llevar a cabo las 
labores diarias.
2016
-Recuperar en su totalidad la 
inversión inicial.
-Proporcionar de mayores ingresos y 
beneficios al dueño.
-Innovar y diversificar los productos y 
el servicio  que se brinda.
-Posicionar la Floristería a nivel 
Nacional.
-Dar servicio de calidad a los clientes.
-Realizar investigación y diagnostico 
de nuevas tecnicas y diseños 
innovadores.
-Mediante  una correcta 
administración, realizar convenios 
con empresas, instituciones, y 
personas economicamente activas 
para incrementar las ventas.
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4.3. CONVENIOS CON CONSTITUCIONES BANCARIAS Y OTRAS 
 
Luego de haber investigado entre diferentes bancos del país, decidimos trabajar con el banco del 
pichincha, ya que este banco tiene mayor cobertura a nivel nacional. El banco del pichincha nos 
ayudara también con el servicio de datafast para el cobro en línea y a su vez nos facilitará el cobro 
por cash management. 
 
4.3.1. CASH MANAGEMENT 
 
Es un servicio bancario electrónico, que entrega información de la cuenta comercial, a través del 
computador, para la administración y optimo control de los flujos de efectivo de la empresa 
permitiendo, una correcta planificación financiera y un eficiente manejo de los procesos internos. 
 
El sistema optimiza sus procesos de cobranza mediante instrucciones programadas, recurrentes o 
eventuales, previa autorización del titular de la cuenta. 
 
4.4. CARACTERÍSTICAS DE LA CAPACIDAD Y SERVICIO 
 
Si bien la floristería está caracterizada, en lo que dice relación de su tamaño, por los respectivos 
programas de producción y de ventas, estaría en capacidad de atender aquellos pedidos de arreglos 
florales que pedirían los hoteles, empresas que realizan eventos de diversa índole, etc. 
 
En aquellos casos en que, ya sea por la premura del tiempo de entrega o por el tamaño del pedido, 
tendrá siempre un personal eventual. 
 
De todas maneras, es necesario señalar que tanto en la promoción, negociación, confirmación de 
pedidos, firma de contratos, asesoría en la disposición de arreglos florales, constancia de entrega,  
participara directamente el gerente de la empresa. 
 
4.5. NORMAS DE CALIDAD 
 
El Instituto Nacional Ecuatoriana de Normalización no dispone de Normas de calidad para arreglos 
florales. 
 
Ante esta realidad. La floristería fundamentará la calidad de todos sus productos en el buen 
aprovisionamiento de sus materias primas que, en lo que respecta a flores y follaje corresponderá a 
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elementos de exportación, conservación de su frescura y tratamiento según técnicas reconocidas 
internacionalmente. 
 
En lo que dice en relación al diseño; estructura; combinación de flores, colores y distribución 
espacial; así como los  arreglos florales, se ajustaran a catálogos internacionales. 
 
Además, todos y cada uno de los arreglos llevará incorporado la etiqueta que caracterizará el 
producto de la floristería, así como también el folleto en el que instruirá acerca de la forma de la 
conservación del arreglo floral. 
 
4.6. ESTUDIO ORGANIZACIONAL 
 
Este estudio tiene como propósito definir la forma de la organización que requiere la unidad 
empresarial, como base a las necesidades funcionales y presupuestales. Comprende el análisis del 
marco jurídico en la cual va a funcionar la empresa, la determinación de la estructura 
organizacional más adecuada a las características y necesidades del proyecto, y la descripción de 
los procedimientos y reglamentos que regularan las actividades durante el periodo de operación. 
 
Además comprende el estudio de la parte administrativa de la empresa; es decir, la organización, 
los procedimientos organizacionales y los aspectos legales a los que se deba dar cumplimiento una 
empresa para el desarrollo de sus actividades. 
 
4.7. ESTRUCTURA ORGÁNICA ADMINISTRATIVA 
 
“La estructura orgánica es la forma en que están cimentadas y ordenadas las unidades 
administrativas de una institución, organización u órgano y la relación que guarda entre sí, dicho de 
otra manera se refiere a la forma en que se divide, agrupan y coordinan las actividades de la 
empresa u organización en cuanto a las relaciones entre el o los gerentes y los colaboradores”. 
 
La estructura de la empresa es el diseño organizacional así como también la forma de admitirse 
para alcanzar sus objetivos, de tal manera que todos los factores internos y externos se 
complementan de forma adecuada. 
 
La manera como se estructura una empresa está relacionada con su tamaño y control de personal. 
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“La estructura de una organización puede definirse como el conjunto de todas las formas en que se 
divide el trabajo en tareas distintas, considerando luego la coordinación de las mismas.” 32 
 
Para estructurar una empresa hay que: 
 Conocer la división de trabajo que predomina 
 Analizar cómo se coordina las diferentes tareas. 
 
4.7.1. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL 
 
“El organigrama estructural, es la representación grafica de una organización, con indicación de las 
unidades administrativas que la integra, su ubicación jerárquica, así como las relaciones de 
dependencia y coordinación entre ellas. El organigrama estructural no demuestra las funciones que 
desempeñan una unidad administrativa, ni el personal que dispone para su cumplimiento.”33 
 
A continuación se muestra el organigrama estructural propuesto para la floristería, en concordancia 
con los aspectos relevantes que influye para su funcionamiento, incluyendo el personal con el cual 






















 VELA, Herbas José, guía para la ejecución de organización y métodos, editorial I.E.A. 1977, pág. 78 
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4.7.2. ORGANIGRAMA FUNCIONAL 
 
El organigrama funcional es una modalidad del estructural y consiste en representar gráficamente 
las funciones principales, básicas de una unidad administrativa. Al detallar las funciones se inicia 
por lo más importante y luego se registran aquellas de menor trascendencia. “En este tipo de 
organigramas se determina que es lo que se hace pero como se hace.”34 
 
El organigrama funcional propuesto para la Floristería es la siguiente: 
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 GRAFICO 4.2 ORGANIGRAMA FUNCIONAL      
                                 
GERENCIA GENERAL
Representar legalmente a la floristeria
Planificar las labores de la floristería
Responsable de la correcta organización
Responsable del desempeño de los empleados  
DEPARTAMENTO COMERCIAL
Elaborar una  base de datos  de los clientes 
potenciales.
Visitar y dar a conocer  nuestros productos en 
diferentes empresas e instituciones.
Realizar entregas de arreglo florales en 
perfecto estado.
Cumplir con el trabajo de mensajerìa cuando 
se requiera.
SECRETARIA-CONTADORA
Mantener un registro actualizados de los 
proveedores y control de cantidad de 
matería prima e insumos.
Registrar, controlar los ingresos, egresos y 
demás movimientos financiero.
Atender pedidos en el local , por internet 
via telefónica, verificar dirección.
Elaborar la declaración de impuestos al SRI
DEPARTAMENTO DE PRODUCCIÓN
Elaborar diferentes diseños de arreglos 
florales
Asesorar, atender sugerencias del cliente.
Llevar a cabo las actividades competentes a 
su cargo, para satisfacer las necesidades del 
cliente.





4.7.3. ORGANIGRAMA POSICIONAL 
 
“El organigrama de personal o de posición también constituye una variación del organigrama 
estructural y sirve para representar en forma objetiva la distribución del personal en diferentes 
unidades administrativas. Se indica el número de cargos, la denominación de puestos y la 
clasificación en el caso de haberla.” 35 
 
El organigrama funcional propuesto por la floristería es el siguiente: 
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4.8. DEFINICIONES DE RESPONSABILIDAD Y COMPETENCIAS A NIVEL DE 
DEPARTAMENTOS  
 
Los departamentos con los cuales contará  la floristería  y las responsabilidades de cado uno de su 




Son responsabilidades, funciones y competencias de la gerencia las siguientes: 
 Representar legalmente a la floristería y ejercitar toda clase acciones en su nombre. 
 Planificar las labores de la floristería: servicio, personal, seguridad financieros y 
administrativos. 
 Supervisar que se mantenga un archivo actualizado de la documentación de la empresa. 
 Responsable de la correcta organización. 
 Responsable del desempeño de los empleados. 
4.8.2. DEPARTAMENTO DE PRODUCCIÓN   
 
Son responsabilidades, funciones y competencias de la gerencia las siguientes: 
 Elaborar diferentes diseños de arreglos florales 
 Asesorar, atender sugerencias del cliente. 
 Llevar a cabo las actividades competentes a su cargo, para satisfacer las necesidades del 
cliente. 
 Cuidar y mantener en perfecto estado la materia prima. 
 Mantener el registro actualizado de las materias primas, insumos y herramientas. 
4.8.3. DEPARTAMENTO  COMERCIAL 
 
Son responsabilidades, funciones y competencias de la gerencia las siguientes: 
 Elaborar una  base de datos  de los clientes potenciales. 
 Visitar y dar a conocer  nuestros productos en diferentes empresas e instituciones. 
 Realizar entregas de arreglo florales en perfecto estado. 
 Cumplir con el trabajo de mensajería cuando se requiera. 




4.9. DEFINICIÓN DE RESPONSABILIDADES Y COMPETENCIAS A NIVEL DE 
CARGOS 
 
Al igual que cada uno de los departamentos de la floristería, cada cargo requerido para el 
funcionamiento de los mismos, tiene sus responsabilidades y competencias, a continuación se 
detalla los cargos, obligaciones, tareas y herramientas y los requisitos del personal con los cuales se 
iniciara las actividades la misma. 
 
4.9.1. GERENCIA 
NOMBRE DEL PUESTO: Gerente Nº DE EMPLEADOS: 1 
SUPERVISADO POR: DEPARTAMENTO: Gerencia 
1.OBLIGACIONES A DESEMPEÑAR: 
1.1.Supervisar todas las actividades y operaciones que realicen los empleados de la floristería 
1.2. Planificar las estrategias a corto, mediano y largo plazo. 
1.3. Implementar políticas y procedimientos operativos. 
1.4. Administración del talento humano. 
 
2.TAREAS DEL PUESTO 
2.1. Controlar la asistencia de todos los empleados y la realización de sus tareas. 
2.2. Motivar al personal, responder inquietudes y atender quejas de los clientes. 
2.3. Revisar facturas de compras y reunirse con los empleados periódicamente en la floristería. 
2.4. Proveer de todo lo necesario a todos los departamentos mediante órdenes de producción 
2.5. Elaborar políticas de precios y descuentos según la fecha de temporada. 
2.6. Realizar la selección, capacitación, dirección y control del personal. 
2.7. Incentivar al personal por metas cumplidas. 
2.8. Controlas las tares encomendadas a cada puesto de trabajo. 
2.9. Atender y asesorar al cliente en eventos especiales. 
3. HERRAMIENTA: 
3.1. Computador, teléfono, internet y material de oficina. 
4. REQUISITOS: 
4.1. Profesional en Administración de Empresas 
4.2. Experiencia mínima 2 años en puestos similares. 
4.3. Conocimientos en: computación, ingles, manejo de personal y asesoramiento para todo tipo de 
eventos en cuanto a flores y diseño de arreglos florales. 




4.9.2. SECRETARIA/ CONTADORA 
NOMBRE DEL PUESTO: Secretaria-Contadora Nº DE EMPLEADOS: 1 
SUPERVISADO POR: Gerente DEPARTAMENTO:  
1.OBLIGACIONES A DESEMPEÑAR: 
1.1.Realizar cobros a los clientes 
1.2. Realizar pagos a empleados y proveedores. 
1.3. Realizar el presupuesto para la floristería. 
1.4.Realiza caja, pago de servicios básicos y demás movimientos financieros 
1.5. Atender pedidos en el local, por internet y vía telefónica. 
1.6. Conocer los productos y servicios que ofrece la floristería. 
1.7. Realizar lista de entrega de pedidos. 
1.8. Coordinar entrega de pedidos realizados por el mensajero. 
2.TAREAS DEL PUESTO 
2.1. Elaborar rol de pagos de los empleados, mantener un registro actualizado del historial laboral 
de cada trabajador. 
2.2. Archivar toda la documentación que ingresa y sale de la Floristería. 
2.3. Mantener un registro actualizado de los proveedores. 
2.4. Registrar la cantidad de materia prima, insumos, herramientas y materiales que ingresen y que 
se entregan a los departamentos. 
2.5. Registrar los ingresos, egresos y demás movimientos financieros que lo realicen. 
2.6. Realizar y registrar declaraciones de impuestos, obligaciones del SRI. 
2.7. Verificar direcciones y pagos realizados antes de entregar los pedidos. 
2.8. Comprobar vía telefónica si el cliente está satisfecho con la entrega. 
2.9. Informar a la gerencia de cualquier reclamo o inquietud hecha por los clientes. 
3. HERRAMIENTA: 
3.1. Computador, teléfono, internet, materiales y equipos de oficina 
4. REQUISITOS: 
4.1.Secretaria/contadora 
4.2. Experiencia mínima 2 años. 
4.3. Conocimientos en computación, ingles, atención al cliente, capacidad para la organización. 








4.9.3. MENSAJERO/ CHOFER 
 
NOMBRE DEL PUESTO: Mensajero/ chofer Nº DE EMPLEADOS: 1 
SUPERVISADO POR: Gerente, secretaria DEPARTAMENTO: Comercial 
 
1.OBLIGACIONES A DESEMPEÑAR: 
1.1. Realizar entregas de pedidos 
1.2. Cumplir con trabajos de mensajería. 
1.3. Cumplir con el horario de trabajo asignado en la floristería. 
1.4. Reportar las entregas realizadas a la secretaria. 
 
2.TAREAS DEL PUESTO 
2.1. Entregar los arreglos florales en perfectas condiciones y en el menor tiempo posible. 
2.2. Entregar los pedidos en direcciones correctas. 
2.3. Entregar documentos, realizar depósitos y entrega de cheques donde se requiera. 





4.1. Chofer profesional 
4.2. Experiencia mínima 2 años 
4.3. Debe conocer la ciudad 

















NOMBRE DEL PUESTO: Floristas Nº DE EMPLEADOS: 2 
SUPERVISADO POR: Gerente DEPARTAMENTO: Producción 
1.OBLIGACIONES A DESEMPEÑAR: 
1.1.Elaborar diferentes diseños de arreglos 
1.2. Atender y asesorar al cliente en sus requerimientos. 
1.3. Estudiar e innovar nuevas técnicas y diseños florales. 
1.4. Mantener el registro actualizado de las materias primas, insumos y herramientas. 
1.5. Cuidar y realizar el mantenimiento del ares de trabajo y las herramientas 
1.6. Cuidar y mantener en perfecto estado la materia prima. 
1.7. Conocer los códigos de los productos en oferta. 
1.8. Cumplir con el horario de trabajo por la floristería. 
 
2.TAREAS DEL PUESTO 
2.1. Informar y dar a conocer a los clientes los distintos arreglos florales que se ofrecen. 
2.2. Escuchar y atender los pedidos que el cliente realice en cuanto a diseño del arreglo floral que a 
él la prefiera. 
2.3. Sugerir al cliente el arreglos floral adecuado para lo ocasión. En cuanto a colores, forma y 
tamaño del arreglos floral. 
2.4. Acondicionar e hidratar las flores y follajes al momento que llega a la floristería y durante el 
tiempo que permanecen en la misma. 
2.5. Mantener el área de trabajo ordenado y aseado. 
2.6. Mantenerse actualizado en las últimas tendencias de diseños y arreglos florales. 
3. HERRAMIENTA: 
3.1. Tijeras, podadoras, cuchillo y demás equipo de oficina. 
4. REQUISITOS: 
4.1. Florista 
4.2. Experiencia mínima 1 año 
4.3. Conocimiento en arte y técnica de diseño de arreglos florales 








4.9.5. AGENTE VENDEDOR 
 
NOMBRE DEL PUESTO: Agente Vendedor Nº DE EMPLEADOS: 1 
SUPERVISADO POR: Gerente DEPARTAMENTO: Comercial 
1.OBLIGACIONES A DESEMPEÑAR: 
1.1. Visitar y dar a conocer nuestros productos en diferentes partes de la ciudad. 
1.2. Efectuar un seguimiento y control continuo del cliente en cuanto al producto y a los servicios 
brindados. 
1.3. Estudiar  a la competencia. 
1.4. Informar a la gerencia sobre las ventas realizadas al mes 
1.5. Coordinar y realizar los pedidos a tiempo con el departamento de producción y la secretaria. 
1.6. Cumplir con las metas exigidas en la empresa. 
1.7. Cumplir con el horario de trabajo asignado por la empresa. 
 
2.TAREAS DEL PUESTO 
2.1. Elaborar una base de datos de actuales clientes y clientes potenciales. 
2.2. Entregar catálogos a diferentes empresas e instituciones que requieren nuestros productos. 
2.3. Visitar e investigar a la competencia sobre sus productos y servicios que brindan. 
2.4. Desarrollar planes de mercado. 
2.5. Realizar estrategias de comercialización. 
2.6. Diseñar la publicidad, propaganda y promociones. 
3. HERRAMIENTA: 
3.1. Teléfono, materiales de oficina. 
 
4. REQUISITOS: 
4.1. Buen nivel de cultura, actitud de servicio al cliente, buena presencia 
4.2. Experiencia mínima 1 año en ventas. 
4.3. Conocimiento en habilidades de comunicación y negociación. 










4.10. PRINCIPIOS Y VALORES. 
 
“Los valores son la expresión de la filosofía empresarial convirtiéndose en el eslabón más alto de 
una cadena que desciende a través de los propósitos y las metas, para alcanzar finalmente los 
objetivos. Los valores son ideas generales y abstractas que guían el pensamiento; mientras que los 
objetivos son blancos claramente definidos, precisamente establecidos y mesurables que se han de 
alcanzar en un periodo específico.”36 
 
En una empresa todo personal, debe conocer y comprender el sistema de principio y valores que 
rigen la organización, pues estos constituyen la base fundamental de la cultura y clima laboral, los 
siguientes son los principios que se regirán en la Floristería. 
 
GRAFICO 4.4 PRINCIPIOS Y VALORES 
 




“La honestidad no consiste solo en la franqueza (capacidad de decir la verdad) sino en asumir que 
la verdad es solo una y que no depende de personas o consensos sino de lo que el mundo real nos 
presenta como innegable e imprescindible de reconocer.”37 
 
La honestidad es el valor que debe regir en toda organización y que no solo compromete el 
ambiente interno de la empresa que la constituye el personal y el propietario de la misma, sino 
también de los clientes, proveedores, el gobierno, y la competencia. 
 
El personal de la floristería para cumplirlo, administrara transparentemente, diciendo las cosas a 
tiempo y predicando con el ejemplo. El cumplimiento de este valor, hará que todo el personal 
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involucrado actúe con transparencia en su trabajo, mostrando decencia, serenidad, y entereza ante 
cualquier amenaza o cambio ya sea interno y externo, mirando siempre los intereses de la 
organización como suyos y a la vez siendo conscientes ante las necesidades del cliente y en el trato 




“La puntualidad le distingue a una empresa en ser exacto atender pronto, rápido pero a la vez 
seguro cumpliendo el desarrollo total o final de un programa trazado.”38 
 
La puntualidad es sinónimo de rectitud pues si la cumplimos respetamos todos los compromisos 
adquiridos con todas las personas involucradas con la empresa así: con los clientes, en la entrega 
oportuna de los pedidos realizados; con los trabajadores en el pago puntual de los salarios; con los 
proveedores en el pago de las facturas en el tiempo acordado e incluso con el gobierno con el pago 




“El respeto es una forma de reconocimiento, de aprecio y de valoración de las cualidades de los 
demás, ya sea por su conocimiento, experiencia o valor como personas.”39 
 
El respeto es la base de la convivencia en sociedad, las leyes y reglamentos, establecen reglas 
básicas que todos debemos cumplir y respetar, no solo como organización sino también en la vida 
diaria de cualquier persona. 
 
Es importante empezar respetándose uno mismo para poder hacerlo con los demás, para lograrlo 
dentro de la empresa se revitalizara las relaciones humanas, con todos los niveles de la 
organización, pues todos dentro de la empresa cumple un trabajo importante, que mantiene a l flote 
a la misma. 
 
4.10.4. ESPÍRITU DE SERVICIO 
 
“Es la inspiración con que uno hace las cosas a favor de los otros sin esperar una recompensa, es 
dar voluntariamente de sí mismo en beneficio de otros, la vocación de servicio involucra el orden y 
confianza.”  
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El espíritu de servicio al igual que los demás valores es muy importante ponerlo en práctica, el 
servicio que se brinda al cliente, sirviendo con cuidado, siempre prontos a complacer y servir. 
 
Dentro de la empresa se lo practicará, siendo amables y atentos con los que requieren los productos 




“Se dice que la tolerancia es fácil de aplaudir, difícil de practicar, y muy difícil de explicar. La 
tolerancia es actuar en relación con terceros con el mejor critico y con la mayor amplitud, haciendo 
un examen de autocritica antes de proceder a la solución de cualquier tema.”40 
 
Es muy importante respetar este valor, en la medida en que no sea perjudicial, tanto para una 
persona como para una organización, es prudente abstenerse a opiniones ajenas, cuando se sepa que 
ese enfrentamiento sea más nocivo que beneficioso. 
 
4.10.6. SENTIDO DE HUMOR 
 
“El sentido de humor se concibe como una actitud derivada del autoconocimiento y la 
autoaceptación; conlleva una actitud hacia la vida, una manera de verla o recibirla, una modalidad 
de estar en el mundo. Es básicamente una visión o percepción realista del mundo que nos rodea, 
significa percibir ambos polos de una situación tal como ellos son, desde una visión panorámica.” 
 
Este valor se relaciona con todos los involucrados tanto internos como externos en una 
organización. Cada miembro de este tiene una manera distinta de ver el mundo que lo rodea, si este 
tiene una actitud positiva brindará lo mismo hacia los demás, así como los proveedores por ejemplo 
un buen trato logrará una adecuada relación comercial, logrando mantener una sana negociación; 
en cuanto a los empleados dependerá de su actitud hacia los clientes para asegurar que estos queden 
satisfechos y vuelvan a adquirir nuestros productos y servicios. 





                                                          
40






5. ESTUDIO ECONÓMICO Y FINANCIERO 
 
5.1 GENERALIDADES  DEL ESTUDIO ECONÓMICO 
 
“La sistematización de la información consiste en identificar y ordenar todos los ítems de 
inversiones, costos e ingresos que puedan deducirse de los estudios previos.”41 
 
“La parte del análisis económico pretende determinar cuál es el monto de los recursos económicos 
necesarios para la realización del proyecto, cuál será el costo total de la operación del proyecto, así 
como otras series de indicadores que servirán como base para la parte fina y definitiva del 
proyecto, que es la evaluación económica.”42 
 
5.2  INVERSIÓN  
 
“Inversión es el empleo del dinero en empresas o objetos que se supone rendirán beneficios.”43 
 
Inversión comprende todas aquellas adquisiciones que se requieren para el funcionamiento del 
coliseo de uso múltiple y se clasifica en tres grupos. 
 
 Activos fijos o inversión fija 
 Activos intangibles o diferidos 
 Capital de trabajo 
 
5.2.1. INVERSIONES FIJAS 
 
Las inversiones fijas se refieren principalmente a las inversiones de activos fijos necesarios para el 
proyecto y corresponda a todos aquellos bienes tangibles que se requiere para el funcionamiento de 
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5.2.1.1  Muebles y Enseres 
 
Los muebles y enseres que se utilizaran en los diferentes departamentos de la empresa, tendrá una 
decoración especial, pues se quiere brindar una imagen distinta, en las tablas 5.1, 5.2, 5.3 se 
detallan los costos en los que incurrieron estos activos teniendo un valor total de $ 4.240,80 
dólares. 
 
TABLA 5.1  MUEBLES Y ENSERES DEL DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO 
 
MUEBLES Y ENSERES DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO 
CANTIDAD DETALLE PRECIO UNITARIO  PRECIO TOTAL 
6 Divisores de ambiente                            70,00                              420,00  
1 Aspiradora                          380,00                              380,00  
1 basurero                              4,00                                  4,00  
  TOTAL MUEBLES Y ENSERES DEP. ADMINISTRATIVO                             804,00  
ELABORACIÓN: JUAN CARLOS GUAMÁN  
 
TABLA 5.2 MUEBLES Y ENSERES DEL DEPARTAMENTO COMERCIALIZACIÓN 
 
MUEBLES Y ENSERES DEPARTAMENTO COMERCIALIZACIÓN  
CANTIDAD DETALLE PRECIO UNITARIO  PRECIO TOTAL 
2 Rótulos de fachada                          200,00                              400,00  
7 Rótulos de ambiente                             25,00                              175,00  
1 Dispensador de agua                          149,00                              149,00  
1 Caja registradora                          150,00                              150,00  
1 basurero                              4,00                                  4,00  
1 sillón bipersonal                          215,00                              215,00  
1 Sofá                          164,00                              164,00  
1 Mesa de vidrio                           100,80                              100,80  
TOTAL MUEBLES Y ENSERES DEP. COMERCIALIZACIÓN                           1.357,80  
ELABORACIÓN: JUAN CARLOS GUAMÁN  
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TABLA 5.3 MUEBLES Y ENSERES DEL DEPARTAMENTO DE PRODUCCIÓN 
MUEBLES Y ENSERES DEL DEPARTAMENTO DE PRODUCCIÓN 
CANTIDAD DETALLE PRECIO UNITARIO  PRECIO TOTAL 
16 Estantes                            10,00                              160,00  
8 Estantes grandes                            20,00                              160,00  
8 Espejos                            23,50                              188,00  
1 Exhibidor vertical                          800,00                              800,00  
1 Refrigerador                          400,00                              400,00  
1 Microondas                            70,00                                70,00  
2 Basureros                              8,00                                16,00  
1 Mesa de trabajo                          135,00                              135,00  
3 taburetes                            25,00                                75,00  
5 cubetas  plásticas                             15,00                                75,00  
 TOTAL MUEBLES Y ENSERES DEL DEP. DE PRODUCCIÓN                          2.079,00  
ELABORACIÓN: JUAN CARLOS GUAMÁN  
 
5.2.1.2  Equipos de oficina 
 
La adquisición de los equipos de oficina necesarios para el desempeño del departamento 
administrativo financiero y comercialización; y los valores destinados para los mismos, se 
detalla en la tabla 5.4 $ 1.033,50 dólares. 
 
TABLA 5.4 EQUIPOS DE OFICINA 
 
EQUIPOS DE OFICINA 
CANTIDAD DETALLE PRECIO UNITARIO  PRECIO TOTAL 
1 Teléfono Fax                          168,00                              168,00  
1 Modular de oficina                          450,50                              450,50  
1 Silla gerencial                          195,00                              195,00  
2 sillas                            34,00                                68,00  
1 Archivador de acero                          112,00                              112,00  
1 Teléfono                            40,00                                40,00  
 TOTAL EQUIPOS DE OFICINA                          1.033,50  
ELABORACIÓN: JUAN CARLOS GUAMÁN  
 
5.2.1.3  Equipo de cómputo 
 
El equipo de cómputo se utilizará, principalmente para atender los pedidos realizados por internet, 
llevar el control de seguimiento de los clientes y además se tendrá un archivo de todo lo que se 
refiere al movimiento de las operaciones realizadas en la floristería, el valor total del quipo 
informático es de $ 948.00 dólares. 
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TABLA 5.5  EQUIPO DE CÓMPUTO 
EQUIPO DE CÓMPUTO 
CANTIDAD DETALLE PRECIO UNITARIO  PRECIO TOTAL 
1 Computador                          688,00                              688,00  
1 Impresora                          215,00                              215,00  
1 Regulador de voltaje                            45,00                                45,00  
 TOTAL EQUIPO DE CÓMPUTO                             948,00  
ELABORACIÓN: JUAN CARLOS GUAMÁN  
 
5.2.1.4  Vehículo 
 
La empresa contará con un vehículo principalmente  para realizar las entregas de los arreglos 
florales donde el cliente lo requiera, y de igual manera para transportar la materia prima se hará uso 
de la misma, el costo es $ 8,000 dólares. 
 
TABLA 5.6 VEHÍCULO 
VEHÍCULOS 
CANTIDAD DETALLE PRECIO UNITARIO  PRECIO TOTAL 
1 Fiorino Fiat                       8.000,00                           8.000,00  
        
 TOTAL VEHÍCULOS                          8.000,00  
ELABORACIÓN: JUAN CARLOS GUAMÁN  
 
5.2.1.5  Herramientas 
Las herramientas que se utilizará para realizar los diferentes tipos de arreglos florales, tienen un 
costo total $208,50 dólares. 
TABLA 5.7 HERRAMIENTAS 
HERRAMIENTAS 
CANTIDAD DETALLE PRECIO UNITARIO  PRECIO TOTAL 
6 Tijeras de podar                               8,00                                48,00  
2 Cortadoras                            30,00                                60,00  
3 Tijeras de mano para podar                              4,00                                12,00  
6 Mini playos                               5,00                                30,00  
6 atomizador multiuso                              3,50                                21,00  
3 cuchillos de acero                              2,50                                  7,50  
3 pistolas adhesivas                            10,00                                30,00  
 TOTAL HERRAMIENTAS                             208,50  





TABLA 5.8 INVERSIONES FIJAS 
INVERSIÓN FIJA  
DETALLE AÑO 1 
Muebles y enseres                                  4.240,80  
Equipos de oficina                                  1.033,50  
Equipos de computo                                     948,00  
Vehículo                                  8.000,00  
Herramientas                                     208,50  
TOTAL INVERSIÓN FIJA                                 14.430,80  
 
5.2.2  INVERSIONES DIFERIDAS 
 
Las inversiones diferidas son todas aquellas inversiones que se realizan sobre los activos 
constituidos por los servicios o derechos adquiridos por la empresa, que son necesarios para la 
puesta en marcha del proyecto. 
 
Para la creación de la empresa se incurrieron en gastos como los estudios previos para la puesta en 
marcha del proyecto, los gastos detallados tiene un total  $4.653.92 dólares. 
TABLA 5.9 INVERSIONES DIFERIDAS  
INVERSIONES DIFERIDAS 
CANTIDAD DETALLE PRECIO UNITARIO  PRECIO TOTAL 
1 Escritura de la empresa                       1.600,00  1600 
1 Estudio e investigación                       1.000,00  1000 
1 Patente y marca                          800,00  800 
1 Afiliación de la cámara                          353,92  353,92 
1 Garantía arriendo                          900,00  900 
 TOTAL GASTO DE CONSTITUCIÓN 4653,92 
ELABORACIÓN: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
5.3  DEPRECIACIONES 
 
“La depreciación es la reducción sistemática o pérdida del valor del activo por su uso o caída en 
desuso por otros avances tecnológicos y el uso intensivo o moderado, destrucción parcial o total, 
entre otras causas, cuando se trata de activos fijos tangibles.”44 
Los activos fijos (edificios, maquinaria, equipos etc.)  Pierde su valor por el uso u obsolescencia, 
para lo cual es importante compensar esta pérdida contablemente, mediante la utilización de las 
                                                          
44




depreciaciones, en conformidad con los años de vida útil dispuesto en el Reglamento a la Ley de 
Régimen Tributario Interno. 
Para la depreciación se utilizara el método de línea recta mediante la siguiente fórmula: 
 
𝐃𝐄𝐏𝐑𝐄𝐂𝐈𝐀𝐂𝐈Ó𝐍 𝐏𝐀𝐑𝐀 𝐂𝐀𝐃𝐀 𝐀Ñ𝐎 =
𝐂𝐎𝐒𝐓𝐎 − 𝐕𝐀𝐋𝐎𝐑 𝐃𝐄 𝐃𝐄𝐒𝐄𝐂𝐇𝐎
𝐀Ñ𝐎𝐒  𝐃𝐄 𝐕𝐈𝐃𝐀 𝐔𝐓𝐈𝐋
 
TABLA 5.10 DEPRECIACIONES 
DEPRECIACIONES  
DESCRIPCIÓN VALOR Años VALOR  
VALOR 
ACUMULADO 




ANUAL PARA 5 AÑOS 
DEP. ADMINISTRATIVO         
Muebles y enseres                           804,00  10 72,36 361,80 
Equipo de oficina (80%)                           826,80  10 74,41 372,06 
equipo de computo                           948,00  3 210,67 632,00 
DEP. 
COMERCIALIZACIÓN         
Muebles y enseres                        1.357,80  10 122,20 611,01 
Equipo de oficina (20%)                           206,70  10 18,60 93,02 
vehículos                        8.000,00  5 1280,00 1280,00 
DEP. DE PRODUCCIÓN         
Muebles y enseres                        2.079,00  10 187,11 935,55 
          
TOTAL 14222,30   1965,35 4285,44 
    ELABORACIÓN: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
5.4 AMORTIZACIONES 
Toda empresa para constituirse legalmente realiza una serie de egresos o gastos denominados de 
organización y constitución, los mismos que por su elevada cuantía puede ser amortizado en cinco 
años al 20% anual, de acuerdo a lo dispuesto en el  Reglamento a la Ley de Régimen Tributario 
Interno. 
TABLA  5.11 AMORTIZACIÓN GASTO DE CONSTITUCIÓN 
AMORTIZACIÓN 
DETALLE COSTO ANUAL PORCENTAJE AMORTIZACIÓN ANUAL 
TOTAL GASTO       
 DE CONSTITUCIÓN 4653,92 20% 930,78 




TABLA 5.12 RESUMEN CONSOLIDADO DE LAS DEPRECIACIONES Y 







                                                      ELABORACIÓN: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
Los costos de depreciaciones y amortizaciones se distribuyen proporcionalmente en las 
proyecciones para los 5 años del proyecto. 
 
5.5  CAPITAL DE TRABAJO  
 
“La inversión en capital de trabajo constituye  el conjunto de recursos económicos necesarios, en la 
forma de activos corrientes para la operación normal del proyecto durante un ciclo productivo, para 
una capacidad y tamaño determinado.”45 
 
Para determinar el capital de trabajo, se realizara mediante el método del periodo del desfase que 
consiste en determinar la cuantía de los costos de operación que deben financiarse desde el 
momento que se efectúa el ingreso por la venta de los productos o servicios, que se destinara a 
financiar el periodo de desfase. 
 
La formula es:  
𝐂𝐀𝐏𝐈𝐓𝐀𝐋 𝐃𝐄 𝐓𝐑𝐀𝐁𝐀𝐉𝐎 =    
𝐂𝐎𝐒𝐓𝐎 𝐘 𝐆𝐀𝐒𝐓𝐎 𝐓𝐎𝐓𝐀𝐋−𝐃𝐄𝐏𝐑𝐄𝐂𝐈𝐀𝐂𝐈Ó𝐍/𝐀𝐌𝐎𝐑𝐓𝐈𝐙𝐀𝐂𝐈Ó𝐍 
𝟑𝟔𝟓 𝐃𝐈𝐀𝐒
    X 30 DIAS 
 
𝑪𝑨𝑷𝑰𝑻𝑨𝑳 𝑫𝑬 𝑻𝑹𝑨𝑩𝑨𝑱𝑶 =   
 𝟏𝟗. 𝟎𝟓𝟔.𝟑𝟒 + 𝟐𝟏. 𝟖𝟎𝟓,𝟕𝟑 + 𝟖. 𝟓𝟑𝟐, 𝟏𝟏 − (𝟏. 𝟗𝟔𝟓,𝟑𝟓 + 𝟗𝟑𝟎, 𝟕𝟖)
𝟑𝟔𝟓
   × 𝟑𝟎          
 




                                                          
45
 NASSIR, Sapag Chain. Op, Cit. pag,262 
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TABLA 5.13 CAPITAL DE TRABAJO 
CAPITAL DE TRABAJO 
CONCEPTO AÑO 1 
Costo de operación y servicio                                19.056,34  
Gasto administrativo                                21.805,73  
Gasto de ventas                                  8.532,11  
SUBTOTAL                                49.394,18  
(-) Depreciaciones                                  1.965,35  
(-) Amortizaciones                                      930,78  
SUBTOTAL                                  2.896,14  
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO                                  3.821,76  
                         ELABORACIÓN: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
5.6 BALANCE DE SITUACIÓN INICIAL 
Este es un balance que demuestra la situación económica de la empresa, permite observar cómo 
está dividida la inversión y las obligaciones de la empresa, de igual forma muestra que la empresa 
tiene para iniciar sus actividades tiene un solo patrimonio, como se detalla a continuación. 
TABLA 5.14 BALANCE DE SITUACIÓN INICIAL 
BALANCE DE SITUACIÓN INICIAL 
BALANCE GENERAL 
ACTIVOS   PASIVO    
ACTIVO CORRIENTE   PASIVO NO CORRIENTE   
Caja  3821,76 pasivo no corriente largo plazo 4000 
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 3821,76 TOTAL PASIVO 4000 
ACTIVOS FIJOS                                14.430,80      
TOTAL DE ACTIVOS FIJOS                                14.430,80      
ACTIVOS DIFERIDOS 4653,92 PATRIMONIO   
Gasto de constitución 4653,92 CAPITAL SOCIAL                        18.906,48  
        
TOTAL DE ACTIVOS                                22.906,48  
TOTAL PASIVO + 
PATRIMONIO                        22.906,48  
   ELABORACIÓN: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
5.7  PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS OPERACIONALES 
 
Para determinar los egresos de la florería se considera todos los gastos y costos que se necesita para 
el cumplimiento de la venta de los arreglos florales. 
 
Antes de determinar los costos y gastos es necesario tener claro ciertos conceptos que permitan 




El costo es el conjunto de valores que se aplican en la elaboración de un producto o servicio, y 
gasto son los valores que se aplican en ventas y administración. 
 
5.7.1 COSTO GENERAL DEL TALENTO HUMANO NECESARIO PARA LA 
FLORISTERÍA 
 
La floristería está compuesta por gerencia general, el departamento producción y el departamento 
de comercial.  
 
Se considera un presupuesto anual, considerando todos los rubros que legalmente debe percibir un 
trabajador, conforme estipula el Código de Trabajo. 
 
El sueldo se considera de acuerdo a una investigación de campo de las diferentes florerías ubicadas 
en el mercado de Quito. 
 
La agencia estará conformada por 6 personas el cual estará conformados por: 
 El gerente general 
 Secretaria / contable 
 Dos floristas 
 Vendedor  
 Mensajero /chofer 
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TABLA 5.15 ROL DE PAGOS GENERAL DE TALENTO HUMANO 
COSTO GENERAL DE TALENTO HUMANO     
CARGO NUMERO  SALARIO DECIMO  DECIMO FONDOS DE  APORTE  APORTE VACACIONES TOTAL TOTAL 
  DE TRABAJADORES UNIFICADO TERCERO CUARTO RESERVA PERSONAL 9,35% PATRONAL 12,15%   MENSUAL ANUAL 
GERENTE ADMINISTRATIVO 1 600,00 50,00 24,33 0 56,10 72,90 25,00 716,13           8.593,60  
SECRETARIA-CONTABLE 1 350,00 29,17 24,33 0 32,73 42,53 14,58 427,88           5.134,60  
FLORISTA 1 1 292,00 24,33 24,33 0 27,30 35,48 12,17 361,01           4.332,11  
FLORISTA 2 1 292,00 24,33 24,33 0 27,30 35,48 12,17 361,01           4.332,11  
VENDEDOR 1 292,00 24,33 24,33 0 27,30 35,48 12,17 361,01           4.332,11  
MENSAJERO 1 292,00 24,33 24,33 0 27,30 35,48 12,17 361,01           4.332,11  
          
        31.056,65  
 










5.7.2 COSTOS GENERALES DE LOS SERVICIOS 
A continuación se detalla los servicios básicos y de comunicación con que cuenta la florería. 
TABLA 5.16 COSTOS DE SERVICIO BÁSICO 
COSTOS GENERALES DE SERVICIO BÁSICO 
DETALLE COSTO MENSUAL COSTO ANUAL 
Luz 22,00 264,00 
Agua 30,00 360,00 
Internet 28,00 336,00 
Teléfono 90,00 1080,00 
Arriendo 450,00 5400,00 
Administración del edificio 35,00 420,00 
TOTAL 655,00 7860,00 
                      ELABORACIÓN: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
5.7.3 PRESUPUESTO DE COSTO DE SERVICIO 
 
Un costo es la suma de las inversiones que la florería necesita para brindar un producto necesario 
para empezar la operación, a continuación procedemos a determinar el costo de servicio. 
 
Para considerar el presupuesto del costo de servicio hemos considerado la remuneración de los 
floristas, la materia prima directa y la materia prima indirecta incluyendo la remuneración del 
mensajero. 
 
TABLA 5.17 COSTOS DEL SERVICIO 
COSTO DE SERVICIO 
CONCEPTO Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
MANO DE OBRA 
DIRECTA           
Remuneración florista  1 
                                 
4.332,11  
                                        
4.598,10  
                  
4.880,43  
                      
5.180,09  
                    
5.498,14  
Remuneración florista  2 
                                 
4.332,11  
                                        
4.598,10  
                  
4.880,43  
                      
5.180,09  




                                 
4.788,00  
                                        
5.081,98  
                  
5.394,02  
                      
5.725,21  
                    
6.076,74  
GASTOS DE 
FABRICACIÓN           
Materia prima indirecta 
                                 
1.272,00  
                                        
1.350,10  
                  
1.433,00  
                      
1.520,98  
                    
1.614,37  
Remuneración mensajero 
                                 
4.332,11  
                                        
4.598,10  
                  
4.880,43  
                      
5.180,09  
                    
5.498,14  
TOTAL COSTO DE 
SERVICIO 
                               
19.056,34  
                                      
20.226,40  
                  
21.468,30  
                    
22.786,45  
                  
24.185,54  






5.7.4 PRESUPUESTO DE LOS GASTOS OPERACIONALES 
 
Después de determinar el costo de servicio es muy importante determinar los gastos operacionales, 
considerados como los gastos administrativos y los gastos de ventas. 
 
5.7.4.1 Gastos de administración 
 
Gastos reconocidos sobre las actividades globales de una empresa. Dentro de los gastos de 
administración la florería ha considerado a los siguientes rubros como remuneración del gerente 
general, secretaria, suministros de oficina y servicio básico, a continuación se presenta en la 
siguiente tabla la proyección a 5 años. 
 
TABLA 5.18 GASTOS DE ADMINISTRACIÓN 
 
GASTOS ADMINISTRATIVOS 
CONCEPTO Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Remuneración gerente admin. 
                                 
8.593,60  
                                        
9.121,25  
                 
9.681,29  
                    
10.275,72  
                  
10.906,65  
Remuneración secretaria 
                                 
5.134,60  
                                        
5.449,86  
                 
5.784,49  
                      
6.139,65  
                    
6.516,63  
Suministros de Oficina 
                                    
193,20  
                                           
205,06  
                 
217,65  
                         
231,02  
                       
245,20  
Servicios Básicos 
                                 
7.860,00  
                                        
8.342,60  
                 
8.854,84  
                      
9.398,53  




                               
21.805,73  
                                      
23.144,61  
                 
24.565,68  
                    
26.074,02  
                  
27.851,83  
ELABORACIÓN: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
5.7.4.2 Gasto de ventas 
 
Los gastos de ventas están relacionadas con la distribución y comercialización del producto, así 
tenemos la remuneración del vendedor y la publicidad. 
 
Se ha considerado que para vender en la floristería es necesario incluir como gasto de venta a la 
publicidad y la remuneración del vendedor de igual manera 
 







TABLA 5.19 GASTOS DE VENTAS 
ELABORACIÓN: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
5.7.4.3 GASTOS FINANCIEROS 
Gastos correspondientes a los intereses de las obligaciones financieras. 
TABLA 5.20 GASTOS FINANCIEROS 
Valor Financiado por el Banco                 4.000,00  
Tasa anual: 0,24 
Tasa Mensual 0,02 
Tiempo: 60 MESES 
Cuota mensual: 115,07 
Total a pagar para 5 años                 6.904,31  
ELABORACIÓN: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
Con esta tabla podemos determinar que los intereses a cancelar durante los 5 años son de $2.904.31 
5.8 RESÚMENES DE COSTOS Y GASTOS OPERACIONALES 
Gracias a estas identificaciones tanto de los costos de servicio, como los gastos administrativos, de 
ventas y amortizaciones podemos dar a conocer el siguiente resumen consolidado de costos y 





GASTO DE VENTAS 
CONCEPTO Año 1 Año 2 Año3 Año 4 Año 5 
Remuneración vendedor 
                                 
4.332,11  
                                        
4.598,10  
                  
4.880,43  
                      
5.180,09  
                    
5.498,14  
Publicidad 
                                 
4.200,00  
                                        
4.457,88  
                  
4.731,59  
                      
5.022,11  
                    
5.330,47  
TOTAL DE GASTOS 
VENTAS 
                                 
8.532,11  
                                        
9.055,98  
                  
9.612,02  
                    
10.202,20  




TABLA 5.21 CONSOLIDADO DE COSTOS Y GASTOS OPERACIONALES 
PROYECTADOS (5 AÑOS) 
CONCEPTO   Año 1   Año 2   Año 3   Año 4   Año 5  
            
Costos de Operación o 
Servicio 
                               
19.056,34  
                                      
20.226,40  
                  
21.468,30  
                    
22.786,45  
                  
24.185,54  
            
TOTAL COSTOS DE 
SERVICIO 
                               
19.056,34  
                                      
20.226,40  
                  
21.468,30  
                    
22.786,45  
                  
24.185,54  
            
Gastos administrativos 
                               
21.805,73  
                                      
23.144,61  
                  
24.565,68  
                    
26.074,02  
                  
27.851,83  
Gastos de ventas 
                                 
8.532,11  
                                        
9.055,98  
                  
9.612,02  
                    
10.202,20  
                  
10.828,61  
Depreciaciones 
                                 
1.965,35  
                                        
1.965,35  
                  
1.965,35  
                      
1.754,69  
                    
1.754,69  
Amortizaciones 
                                    
930,78  
                                           
930,78  
                  
930,78  
                         
930,78  




                               
33.233,98  
                                      
35.096,73  
                  
37.073,84  
                    
38.961,69  
                  
41.365,91  
            
TOTAL COSTOS Y 
GASTOS 
                               
52.290,32  
                                      
55.323,12  
                  
58.542,14  
                    
61.748,14  
                  
65.551,45  
ELABORACIÓN: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
5.9 RESUMEN CONSOLIDADO DE CAPITAL DE TRABAJO E INVERSIÓN TOTAL 
 
Capital de trabajo 
 
Una vez que se ha determinado los costos y gastos operacionales podemos determinar el capital de 
trabajo. 
 
Mediante los cálculos realizados y la aplicación de la fórmula del método del desfase tenemos que 
mediante la formula el capital necesario para la propuesta en el primer es $ 3.821,76 dólares. 
 
TABLA 5.22 CAPITAL DEL TRABAJO 
CAPITAL DE TRABAJO 
CONCEPTO Año 1 
Costo de operación y servicio                                19.056,34  
Gasto administrativo                                21.805,73  
Gasto de ventas                                  8.532,11  
SUBTOTAL                                49.394,18  
(-) Depreciaciones                                  1.965,35  
(-) Amortizaciones                                      930,78  
SUBTOTAL                                  2.896,14  
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO                                  3.821,76  






Las inversiones se componen en su generalidad de inversiones en activos tangibles, inversiones de 
activos intangibles y el capital de trabajo, este ultimo de gran importancia, y que se relaciona 
directamente con la solvencia y liquidez en la empresa a través del activo corriente y pasivo 
corriente. 
 
TABLA 5.23 INVERSIÓN TOTAL 
INVERSIÓN TOTAL 
CONCEPTO VALOR TOTAL 
Inversión fija                                14.430,80  
Inversión diferida                                  4.653,92  
Inversión de capital de trabajo                                  3.821,76  
TOTAL INVERSIÓN                                22.906,48  




El financiamiento para la florería estará compuesto por la participación de 2 socios y mediante un 
préstamo financiero realizado como crédito al Banco de Guayaquil con una tasa de interés del 24% 
a 5 años plazo. 
 
TABLA 5.24 PORCENTAJE DE FINANCIAMIENTO DE LA INVERSIÓN TOTAL 
PORCENTAJE FINANCIAMIENTO DE LA INVERSIÓN TOTAL 
CONCEPTO % FINANCIAMIENTO VALOR USD 
Juan Carlos 65                                       14.906,48  
Pablo Isaac 22                                         5.000,00  
Institución Financiera 17                                         4.000,00  
TOTAL FINANCIAMIENTO 100                                       22.906,48  
ELABORACIÓN: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
5.10.1 TABLA DE AMORTIZACIÓN 
Para el financiamiento de la institución financiera se procede a realizar una tabla en la que muestra 
el costo de capital financiado así como la amortización de la deuda. 
El préstamo que se realizará es para 5 años tiempo en la que dura el proyecto, pagaderos 




TABLA 5.25  CALCULO FINANCIADO POR EL BANCO   
Valor Financiado por el Banco                 4.000,00  
Tasa anual:  0,24 
Tasa Mensual 0,02 
Tiempo: 60 MESES 
Cuota mensual: 115,07 
Total a pagar para 5 años                 6.904,31  
ELABORACIÓN: JUAN CARLOS GUAMÁN 
TABLA 5.26 FINANCIAMIENTO TABLA DE AMORTIZACIÓN 
CONCEPTO SALDO  INTERÉS CUOTA DE  TOTAL  INTERÉS  CAPITAL  
Institución financiera 
Banco de Guayaquil CAPITAL   CAPITAL MENSUAL ANUAL ANUAL 
1 
                
4.000,00  
                           
80,00  
                              
35,07  115,07     
2 
                
3.964,93  
                           
79,30  
                              
35,77  115,07     
3 
                
3.929,16  
                           
78,58  
                              
36,49  115,07     
4 
                
3.892,67  
                           
77,85  
                              
37,22  115,07     
5 
                
3.855,46  
                           
77,11  
                              
37,96  115,07     
6 
                
3.817,49  
                           
76,35  
                              
38,72  115,07     
7 
                
3.778,77  
                           
75,58  
                              
39,49  115,07     
8 
                
3.739,28  
                           
74,79  
                              
40,28  115,07     
9 
                
3.699,00  
                           
73,98  
                              
41,09  115,07     
10 
                
3.657,91  
                           
73,16  
                              
41,91  115,07     
11 
                
3.615,99  
                           
72,32  
                              
42,75  115,07     
12 
                
3.573,24  
                           
71,46  
                              
43,61  115,07 
                       
910,48  
                      
470,36  
13 
                
3.529,64  
                           
70,59  
                              
44,48  115,07     
14 
                
3.485,16  
                           
69,70  
                              
45,37  115,07     
15 
                
3.439,79  
                           
68,80  
                              
46,27  115,07     
16 
                
3.393,52  
                           
67,87  
                              
47,20  115,07     
17 
                
3.346,32  
                           
66,93  
                              
48,14  115,07     
18 
                
3.298,18  
                           
65,96  
                              
49,11  115,07     
19 
                
3.249,07  
                           
64,98  
                              
50,09  115,07     
20 
                
3.198,98  
                           
63,98  
                              
51,09  115,07     
21 
                
3.147,89  
                           
62,96  
                              
52,11  115,07     
22 
                
3.095,78  
                           
61,92  
                              
53,15  115,07     
23 
                
3.042,62  
                           
60,85  
                              
54,22  115,07     
24 
                
2.988,41  
                           
59,77  
                              
55,30  115,07 
                       
784,31  
                      
596,53  
25 
                
2.933,11  
                           
58,66  
                              
56,41  115,07     
26 
                
2.876,70  
                           
57,53  
                              
57,54  115,07     
27 
                
2.819,16  
                           
56,38  
                              




                
2.760,47  
                           
55,21  
                              
59,86  115,07     
29 
                
2.700,61  
                           
54,01  
                              
61,06  115,07     
30 
                
2.639,56  
                           
52,79  
                              
62,28  115,07     
31 
                
2.577,28  
                           
51,55  
                              
63,52  115,07     
32 
                
2.513,75  
                           
50,28  
                              
64,79  115,07     
33 
                
2.448,96  
                           
48,98  
                              
66,09  115,07     
34 
                
2.382,87  
                           
47,66  
                              
67,41  115,07     
35 
                
2.315,45  
                           
46,31  
                              
68,76  115,07     
36 
                
2.246,69  
                           
44,93  
                              
70,14  115,07 
                       
624,29  
                      
756,55  
37 
                
2.176,56  
                           
43,53  
                              
71,54  115,07     
38 
                
2.105,02  
                           
42,10  
                              
72,97  115,07     
39 
                
2.032,05  
                           
40,64  
                              
74,43  115,07     
40 
                
1.957,62  
                           
39,15  
                              
75,92  115,07     
41 
                
1.881,70  
                           
37,63  
                              
77,44  115,07     
42 
                
1.804,27  
                           
36,09  
                              
78,98  115,07     
43 
                
1.725,28  
                           
34,51  
                              
80,56  115,07     
44 
                
1.644,72  
                           
32,89  
                              
82,18  115,07     
45 
                
1.562,54  
                           
31,25  
                              
83,82  115,07     
46 
                
1.478,72  
                           
29,57  
                              
85,50  115,07     
47 
                
1.393,23  
                           
27,86  
                              
87,21  115,07     
48 
                
1.306,02  
                           
26,12  
                              
88,95  115,07 
                       
421,35  
                      
959,49  
49 
                
1.217,07  
                           
24,34  
                              
90,73  115,07     
50 
                
1.126,34  
                           
22,53  
                              
92,54  115,07     
51 
                
1.033,80  
                           
20,68  
                              
94,39  115,07     
52 
                   
939,41  
                           
18,79  
                              
96,28  115,07     
53 
                   
843,12  
                           
16,86  
                              
98,21  115,07     
54 
                   
744,92  
                           
14,90  
                            
100,17  115,07     
55 
                   
644,75  
                           
12,89  
                            
102,18  115,07     
56 
                   
542,57  
                           
10,85  
                            
104,22  115,07     
57 
                   
438,35  
                             
8,77  
                            
106,30  115,07     
58 
                   
332,05  
                             
6,64  
                            
108,43  115,07     
59 
                   
223,62  
                             
4,47  
                            
110,60  115,07     
60 
                   
113,02  
                             
2,26  
                            
112,81  115,07 
                       
163,98  
                   
1.216,86  
SUMAN   
                      
2.904,41  
                         
3.999,79  6904,2     
    INTERESES CAPITAL TOTAL 
                    
2.904,41  
                   
3.999,79  




5.10.2 Amortización Gasto Financiero y Pago de Capital 
TABLA 5.27 AMORTIZACIÓN DEL PRÉSTAMO 
AMORTIZACIÓN DEL PRÉSTAMO  
CONCEPTO Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 TOTAL 
GASTOS 
FINANCIERO 
                   
910,48  
                         
784,31  
                            
624,29  
                         
421,35  
                       
163,98  




                   
470,36  
                         
596,53  
                            
756,55  
                         
959,49  
                    
1.216,86  
                   
3.999,79  
TOTAL 
                
1.380,84  
                      
1.380,84  
                         
1.380,84  
                      
1.380,84  
                    
1.380,84  
                   
6.904,20  
ELABORACIÓN: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
5.11 DETERMINACIÓN DE LOS INGRESOS 
 
5.11.1 PRODUCCIÓN PROGRAMADA DE VENTAS PARA CINCO AÑOS 
PARA LA FLORISTERÍA. 
 
Para el cálculo de los ingresos se ha tomado como punto de partida de la investigación decampo 
realizado por la Florería Mundo Flores. 
 
Según las floristerías investigadas, que se encuentra en el mercado entre 15 a 20 años el 
crecimiento o captación del mercado que tiene  está entre 7% y 8% anual, hay que tomar en cuenta 
que estas florerías operan con un número pequeño de personal por lo que podemos asemejarnos a 
ellas, por lo que hemos decido  captar de la demanda insatisfecha el 3% anual e ir incrementando 
cada año un 1%, como se dijo anteriormente que la floristería ha tomado un panorama conservador 
y optimista ya que todo depende de la experiencia que tiene y estrategias para la comercialización 
de arreglos florales. 
 
Se ha tomado el porcentaje de la tasa de crecimiento poblacional el 2.8% anual según el INEC. 
Mediante el estudio de mercado se determino que la demanda insatisfecha es de 34.972 clientes por 
satisfacer los arreglos florales. 
 
Se conoce que el promedio de arreglo grande es de $80 dólares, del arreglo mediano es de $ 54 






TABLA 5.28 DEMANDA POTENCIAL PROYECTADA 
DEMANDA POTENCIAL PROYECTADA PARA LA FLORERÍA  
Años 2012 2013 2014 2015 2016 
DEMANDA  
                 
349.721  
                       
357.345  
                          
365.135  
                       
373.095  
                     
381.228  
ESTIMADA           
TASA DE CRECIMIENTO           
POBLACIONAL ANUAL 2,18% 2,18% 2,18% 2,18% 2,18% 
OFERTA           
ESTIMADA (90%) 
                 
314.749  
                       
321.610  
                          
328.621  
                       
335.785  
                     
343.105  
DEMANDA INSATISFECHA 
                   
34.972  
                         
35.734  
                            
36.513  
                         
37.309  
                       
38.123  
% DE CAPTACIÓN DE           
MERCADO           
3% anual- incremento de 1% 
c/año 3% 4% 5% 6% 7% 
DEMANDA POTENCIAL 
PROYECTADA           
CALCULADA 1049 1251 1643 2052 2478 
ANUAL (Número de clientes)           
DEMANDA POTENCIAL            
MENSUAL (Número de 
clientes) 87 104 137 171 206 
ELABORACIÓN: JUAN CARLOS GUAMÁN 
TABLA 5.29 INGRESOS PROYECTADOS POR TAMAÑO 
INGRESOS PROYECTADOS POR TAMAÑOS 
  PROMEDIO Años 
VARIABLES 
X 
INVESTIGACIÓN           
  Años 2012 2013 2014 2015 2016 
  
CLIENTES 
ANUALES 1049 1251 1643 2052 2478 
% PROMEDIO DE 
COMPRA POR 
TAMAÑO             
SEGÚN  CLIENTE             
ARREGLO GRANDE 31% 325 388 509 636 768 
ARREGLO MEDIANO 53% 556 663 871 1088 1313 
ARREGLO PEQUEÑO 16% 168 200 263 328 396 
PORCENTAJE 
PROMEDIO             
DE VALOR POR 
TAMAÑOS ($)             
ARREGLO GRANDE ($) 80 
                         
25.883  
                            
30.855  
                         
40.535  
                       
50.623  
                      
61.131  
ARREGLO MEDIANO ($) 54 
                         
30.027  
                            
35.795  
                         
47.026  
                       
58.729  
                      
70.920  
ARREGLO PEQUEÑO  36 
                           
6.030  
                              
7.188  
                           
9.443  
                       
11.793  
                      
14.241  
 
            
INGRESO ANUAL  
VENTAS($)   
                    
61.939,39  
                       
73.837,95  
                    
97.004,08  
                
121.145,16  
               
146.292,69  
INGRESO MENSUAL  
VENTAS($)   
                      
5.161,62  
                         
6.153,16  
                      
8.083,67  
                  
10.095,43  
                 
12.191,06  
ELABORACIÓN: JUAN CARLOS GUAMÁN 
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De acuerdo a la tabla podemos determinar que en el primer año la demanda insatisfecha en la 
ciudad de Quito es de 34.972 clientes que requieren un arreglo floral por lo que Mundo Flores ha 
decidido captar del mercado insatisfecho el 3% para empezar, dando como resultado que en un año 
nuestro mercado potencial será 1049 clientes, es decir que en el mes nosotros tenemos que atender 
a 87 clientes cada mes y como tal anualmente recibirá en el primer año $ 61.939,39 dólares, 
realizando el mismo análisis para el primer año se ha proyectado para los 5 años con la diferencia 
de que en el 2 año y en los siguientes se incrementará el 1% cada año. 
5.12 EVALUACIÓN ECONÓMICA Y FINANCIERA 
 
5.12.1 ESTADO DE RESULTADOS Y PROYECTADOS (5 AÑOS) 
 
El estado de resultados, de rendimiento, resume por un lado los ingresos y los gastos cuya 
diferencia se sabrá si hubo perdida o ganancia en determinado periodo, en nuestro caso se ha 
proyectado para los 5 años que es la duración del proyecto, con la finalidad de estimar cual será el 
aporte de la actividad cada año y tomar como referencia la cuantificación de los flujos de fondos 
que servirán para evaluar la contribución del proyecto frente al volumen de las inversiones. 
 
Para su cálculo se consideró el ingreso por las ventas, el costo de servicio, los gastos operacionales 
en la cual están incluidos los gastos administrativos  y ventas; como también  se ha tomado en 




  TABLA 5.30 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS (5 AÑOS) 
CONCEPTO   Año 1  Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
            
Ingresos por ventas                                61.939,39                                        73.837,95                         97.004,08                    121.145,16                  146.292,69  
(-)Costos del Servicio                                19.056,34                                        20.226,40                         21.468,30                      22.786,45                    24.185,54  
(=) Utilidad bruta en ventas                                42.883,05                                        53.611,55                         75.535,78                      98.358,71                  122.107,15  
Gastos Operacionales           
(-) Gastos Administrativos                                21.805,73                                        23.144,61                         24.565,68                      26.074,02                    27.851,83  
(-) Gastos de ventas                                  8.532,11                                          9.055,98                           9.612,02                      10.202,20                    10.828,61  
Depreciaciones                                  1.965,35                                          1.965,35                           1.965,35                        1.754,69                      1.754,69  
Amortizaciones                                     930,78                                             930,78                              930,78                           930,78                         930,78  
Total Gastos Operacionales                                27.441,71                                        29.304,45                         31.281,57                      33.590,75                    35.994,97  
            
UTILIDAD OPERACIONAL                                15.441,35                                        24.307,10                         44.254,21                      64.767,96                    86.112,18  
(-) Gastos Financieros 910,48 784,31 624,29 421,35 163,98 
Utilidad antes Imp. Y Part.                                14.530,87                                        23.522,79                         43.629,92                      64.346,61                    85.948,20  
(-) 15% Participación Trabajadores                                  2.179,63                                          3.528,42                           6.544,49                        9.651,99                    12.892,23  
Utilidad antes de Impuestos                                12.351,24                                        19.994,37                         37.085,43                      54.694,62                    73.055,97  
(-) 23% Impuesto a la Renta                                   2.840,78                                          4.598,71                           8.529,65                      12.579,76                    16.802,87  
(=) UTILIDAD DEL EJERCICIO                                  9.510,45                                        15.395,67                         28.555,78                      42.114,86                    56.253,10  
(-) Pago de capital                                     470,36                                             596,53                              756,55                           959,49                      1.216,86  
            
UTILIDAD NETA                                  9.040,09                                        14.799,14                         27.799,24                      41.155,37                    55.036,24  





5.12.2 FLUJO DE CAJA 
“El flujo de caja o de fondos consiste en un esquema que presenta significativamente los costos e 
ingresos registrados año por año (o período por período).”46 “Se estructuran a partir de la 
proyección anual y detallada del Estado de Resultados para los años de duración o vida útil del 
proyecto, es decir, el período en el cual el proyecto está en capacidad de generar flujos de caja en 
niveles rentables.”47 
Los objetivos del flujo de caja son: 
 Medir la rentabilidad del proyecto. 
 Medir la rentabilidad de los recursos propios. 
 Medir la capacidad de pago en la empresa frente a los créditos. 
Es de suma importancia el cálculo del flujo para la respectiva evaluación, ya que se tomará como 
principal punto de partida el Estado de Resultado Proyectado y de esta manera obtenemos el flujo 
económico y financiero.
                                                          
46
 MOKATE, Karen; Evaluación Financiera de Proyectos; Editorial Norma; segunda edición Colombia 
2004,pág 57 
47





TABLA 5.31 FLUJO DE CAJA PROYECTADA  
FLUJO DE CAJA 
CONCEPTO   Año 0   Año 1   Año 2   Año 3   Año 4   Año 5  
              
A. Flujo de Beneficios             
Ingresos por venta                                            -                                          61.939,39                         73.837,95                      97.004,08                  121.145,16                   146.292,69  
(+) Valor residual Activo fijos                                1.965,35  
(+) Recuperación de Capital de trabajo                                3.821,76  
(=) Total de Flujo de Beneficios                                         61.939,39                         73.837,95                      97.004,08                  121.145,16                   152.079,80  
  
     
  
B. Flujo de Costos             
Inversión Fija                                14.430,80            
Inversión Diferida                                  4.653,92            
Capital de Trabajo                                  3.821,76            
(-) Costos del Servicio                                         19.056,34                         20.226,40                      21.468,30                    22.786,45                     24.185,54  
Gastos Operacionales             
(-) Gastos Administrativos                                         21.805,73                         23.144,61                      24.565,68                    26.074,02                     27.851,83  
(-) Gastos de ventas                                           8.532,11                           9.055,98                        9.612,02                    10.202,20                     10.828,61  
Total flujo de Costos                                22.906,48                                        49.394,18                         52.426,98                      55.646,00                    59.062,67                     62.865,98  
(=) Flujo Económico (A-B)                              (22.906,48)                                       12.545,21                         21.410,96                      41.358,08                    62.082,49                     89.213,82  
(+) Crédito                                  4.000,00                                                     -    0 0 0 0 
(-) Pago de Capital                                              470,36                              596,53                           756,55                         959,49                       1.216,86  
(=) Utilidad Operacional                                         12.074,85                         20.814,43                      40.601,53                    61.123,01                     87.996,96  
(-) Gastos Financieros                                              910,48  784,31 624,29 421,35 163,98 
Utilidad antes Imp. Y Part.                                         11.164,37                         20.030,12                      39.977,24                    60.701,65                     87.832,98  
(-) 15% Participación Trabajadores                                           1.674,66                           3.004,52                        5.996,59                      9.105,25                     13.174,95  
Utilidad antes de Impuestos                                           9.489,71                         17.025,61                      33.980,65                    51.596,40                     74.658,03  
(-) 23% Impuesto a la Renta                                            2.182,63                           3.915,89                        7.815,55                    11.867,17                     17.171,35  
(=) UTILIDAD DEL EJERCICIO                                           7.307,08                         13.109,72                      26.165,10                    39.729,23                     57.486,69  
              
              
(=) FLUJO FINANCIERO                              (18.906,48)                                         7.307,08                         13.109,72                      26.165,10                    39.729,23                     57.486,69  
  ELABORACIÓN: JUAN CARLOS GUAMÁN 
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5.12.3 LA TASA DE DESCUENTO 
 
“La tasa de descuento es la rentabilidad que el inversionista exige a la inversión por renunciar a un 
uso alternativo de esos recursos, en proyectos con niveles de riesgos similares, lo que se 
denominará riesgos de capital. En el costo de capital debe incluirse  un factor de corrección por el 
riesgo que enfrenta.”48 
 
En el siguiente cuadro se detalla la inflación acumulada de los años 2009 al 2011 para el cálculo de 
la correspondiente tasa de descuento. 
 
TABLA 5.32 INFLACIÓN ACUMULADA ANUAL 
 





ELABORACIÓN: JUAN CARLOS GUAMÁN 
El promedio del índice de inflación acumulada se calcula mediante la ecuación de la línea recta y 
tenemos una inflación al año 2012 de 6.14 %. 
 
Para la tasa también se toma en cuenta ciertos indicadores como son: 
 
TABLA 5.33 INDICADORES 
 
INDICADORES BANCO CENTRAL   PORCENTAJES  
DEL ECUADOR     
Tasa de interés Pasiva del Banco Central                         4,53   %  
del Ecuador     
Tasa de Interés Activa del banco Central                         8,17   %  
del Ecuador     
Porcentaje de Riesgo País del Ecuador                        8,54   %  
Promedio del índice inflacionario (2009-
2012)                        6,14   %  
FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR 




                                                          
48
 CANELOS, Ramiro; Formulación y Evaluación de un Plan de Negocios, Primera Edición, Editorial LERC 
2003, pág. 1489 
136 
 
5.12.3.1 Costo de capital o tasa mínima de aceptación de rendimiento 
 
Se ha tomado en cuenta el costo de descuento de la inversión, se realizo el tipo de financiamiento 
que tendrá el proyecto que son sus recursos propios 18.906,48 dólares que corresponde al 83% y el 
restante 17% que proviene del financiamiento del banco siendo $ 4.000 dólares. 
 
TABLA 5.34 TASA MÍNIMA DE RENDIMIENTO (TMAR) 
FINANCIAMIENTO  MONTO   PORCENTAJE  COSTO COSTO  
     DE    PROMEDIO 
     PARTICIPACIÓN  % PONDERADO 




                               
18.906,48  
                                                  
83  
                     
4,53  3,75 
Inversión 
Financiera  
                                 
4.000,00  
                                                  
17  
                     
8,17  1,43 
TOTAL 
                               
22.906,48  100 
                              
12,70  5,18 
ELABORADO: JUAN CARLOS GUAMÁN 
  
Tasa de descuento = Tasa mínima de rendimiento + tasa de inflación promedio + tasa riesgo país. 
TABLA 5.35 TASA DE DESCUENTO 
INDICADORES  PORCENTAJES  
   %  
Tasa mínima de Rendimiento 5,18 
Tasa de Inflación Promedio 6,14 
Tasa de Riesgo País 8,54 
TOTAL 19,8589 
ELABORADO: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
La tasa mínima de aceptación o de descuento es de 19.85%, tasa que utilizaremos para el cálculo 
del valor actual neto, y la comparación para la tasa interna de retorno. 
5.12.4 VALOR ACTUAL NETO 
 
“Se define operacionalmente como el resultado de la diferencia entre los ingresos actualizados y los 
costos actualizados a una determinada tasa de descuento menos la inversión inicial”.49 
El valor actual neto mide la rentabilidad del proyecto en valores monetarios deducida la inversión. 
Este indicador permite seleccionar la mejor alternativa de inversión entre grupos de alternativas 
mutuamente excluyentes. 
                                                          
49
 CANELOS, Ramiro, Formulación y Evaluación de un Plan  de negocios, Primera Edición, Editorial LERC 









−  𝑰𝒐 
 
Donde: 
BNt= Beneficios netos 
Io= Inversión inicial 
i=Tasa de descuento 
 
VAN = Σ 
        7.307,08    
  +  
     13.109,72    
  +  
     26.165,10    
  +  
      39.729,23    
  +  













              
              VAN = 
Σ 
        7.307,08    
  +  
     13.109,72    
  +  
     26.165,10    
  +  
      39.729,23    
  +  
      57.486,69    -    18.906,48  
  
             1,1985              1,4364              1,7215               2,0633               2,4728   
 
              VAN = 
Σ 
          6.096,85    +           9.126,77    +         15.198,76    +          19.255,64    +          23.247,54  -    18.906,48  
             VAN = 
 
      54.019,10    
           
 
TABLA 5.36  CALCULO VAN 
PERIODOS  FLUJO DE  FACT.DSCTO VAN 
  FONDOS (1+0,1985)n ACTUALIZADO 
0                                      (18.906,48)                     (18.906,48) 
                                             1                                          7.307,08  1,19850                       6.096,85  
                                             2                                        13.109,72  1,43640                       9.126,77  
                                             3                                        26.165,10  1,72153                     15.198,76  
                                             4                                        39.729,23  2,06325                     19.255,64  
                                             5                                        57.486,69  2,47281                     23.247,54  
   
                    54.019,10  
ELABORADO: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
El VAN de la florería en un periodo de cinco años es de $ 54.019,10 lo que indica que los dueños 






5.12.5 TASA DE INTERNO  DE RETORNO (TIR) 
 
La tasa interna de retorno o también denominada de rendimiento es el indicador más adecuado para 
medir la rentabilidad de un proyecto, es decir el interés que va a ganar el proyecto durante su vida 
de ejecución (5 años). 
 
TABLA 5.37 TASA DE INTERNA DE RETORNO 
ti= 0,1985 
ts= 0,2350 
VAN i = 54019,10 
VAN s = 46583,60 
    
TIR = 0,4637 
TIR = 46,3674 
ELABORADO: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
 
TIR= 46.36 % esto explica que a esta tasa de descuento el van se extiende a  cero, lo que significa 
que este porcentaje es el máximo rendimiento del proyecto. 
 
Para el cálculo de la tasa interna de retorno se hace mediante la interpolación de tasas, la una que 










  VAN i - VAN S 
 
Tasa inferior =19.845% 
VAN = Σ 
        7.307,08    
  +  
     13.109,72    
  +  
     26.165,10    
  +  
      39.729,23    
  +  






















   



















57486,69 -    18.906,48  
  
1,20 1,44 1,72 2,06 2,47  
 
              VAN = 
Σ 
6096,85 + 9126,77 + 15198,76 + 19255,64 + 23247,54 -    18.906,48  
             VAN = 
 
54.019,10 




Tasa superior = 23.50% 
VAN = 
Σ 
        7.307,08    
  +  
     13.109,72    
  +  
     26.165,10    
  +  
      39.729,23    
  +  
      57.486,69        18.906,48  
  
                 1,24                  1,53                  1,88                   2,33                   2,87   
 
              VAN = 
Σ 
          5.916,66    +           8.595,27    +         13.890,62    +          17.078,21    +          20.009,33  -    18.906,48  
             VAN      =           46.583,60    
          
A una tasa estimada de 46,36% el van es cero. 
 
5.12.6    PERÍODO REAL DE RECUPERACIÓN DE LA INVERSIÓN 
  
Dentro de la evaluación de proyectos, uno de los criterios que soportan la decisión de invertir o no 
en algún proyecto, es sin duda el periodo de recuperación de la inversión, mediante el cual se 
determina el número de periodos necesarios para recuperar la inversión inicial. 
A continuación se expone el período de recuperación en años, para el presente proyecto: 
TABLA 5.38  PRI 
  VALOR USD   
Inversión                                      (18.906,48)                        18.906,48  
TIEMPO FLUJO DE FONDOS VALOR USD 
AÑO 1 FLUJO 1                          7.307,08  
AÑO 2 FLUJO 2                        13.109,72  
AÑO 3 FLUJO 3                        26.165,10  
AÑO 4 FLUJO 4                        39.729,23  
AÑO 5 FLUJO 5                        57.486,69  
   ELABORADO: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
𝐏𝐑 =  𝟏 +   







La inversión se recuperará en 1 años, 10 meses y 18 días. 
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5.12.7 ANÁLISIS DE BENEFICIO – COSTO 
 
“Se define como la relación entre el valor actual neto de los beneficios y de los costos. El 
cálculo de este indicador se realiza actualizando el flujo de beneficios por un lado y flujo 
de costos por otro lado, y dividiendo estos dos valores (VAN beneficios / VAN costos)”.50 
 
A continuación se presenta el análisis Beneficio / costo 
 
TABLA 5.39 ANÁLISIS BENEFICIO / COSTO 
Años INGRESOS COSTOS TASA 1/TASA INGRESOS  COSTOS   
      19,85%   ACTUALIZADOS 
 
ACTUALIZADOS  
              
0 
                                                   
-    
                                    
-    
                              
-        
             
(18.906,48) 
                                             
1  
                                   
61.939,39  
                       
52.290,32  
                             
1,20  
                          
0,83  
                   
51.680,76  
              
43.629,80  
                                             
2  
                                   
73.837,95  
                       
55.323,12  
                             
1,44  
                          
0,70  
                   
51.404,78  
              
38.515,06  
                                             
3  
                                   
97.004,08  
                       
58.542,14  
                             
1,72  
                          
0,58  
                   
56.347,66  
              
34.005,92  
                                             
4  
                                 
121.145,16  
                       
61.748,14  
                             
2,06  
                          
0,48  
                   
58.715,65  
              
29.927,59  
                                             
5  
                                 
146.292,69  
                       
65.551,45  
                             
2,47  
                          
0,40  
                   
59.160,58  
              
26.508,92  
 TOTAL  
                 
277.309,44  
            
153.680,81  
 RELACIÓN BENEFICIO COSTO   1,80 
ELABORADO: JUAN CARLOS GUAMÁN 
 
      𝑩/𝑪 =  
 𝑩𝒆𝒏𝒆𝒇𝒊𝒄𝒊𝒐𝒔 𝒂𝒄𝒕𝒖𝒂𝒍𝒊𝒛𝒂𝒅𝒐𝒔
 𝑪𝒐𝒔𝒕𝒐𝒔 𝒂𝒄𝒕𝒖𝒂𝒍𝒊𝒛𝒂𝒅𝒐𝒔
        
    






=   𝟏. 𝟖𝟎        
 
Se puede observar que los beneficios obtenidos son superiores a los costos representando 
un índice 1,80 que es mayor a 1 por lo tanto esto quiere decir que es muy bueno ya que 
cubre costos fijos y costos variables del proyecto es decir representa la rentabilidad. 
 
                                                          
50






CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
6.1 CONCLUSIONES  
 
La evaluación de este proyecto de factibilidad efectuando con el fin de poner en marcha una 
empresa para la comercialización de arreglos florales me ha permitido poner en práctica los 
conocimientos adquiridos de la Universidad Central del Ecuador, además de ponerlo en marcha 
contribuir tanto económicamente como socialmente al medio en el que se desarrollará. 
 
 La propuesta de la floristería para la comercialización de arreglos florales en la ciudad de 
Quito es factible. A esta conclusión se llega luego de realizar el estudio de la creación de la 
empresa, sus procesos de producción los diversos aspectos de la ingeniería y las 
innovaciones incorporadas por el autor. 
 
 La creación de la empresa para su funcionamiento requiere una inversión de $22.906.48 y 
un capital de trabajo de $ 3.821,76. 
 
 El financiamiento se hará a través de la línea de crédito al Banco de Guayaquil por un 
monto de $ 4.000 que corresponde al 17% del total de  la inversión. 
 
 El estudio de mercado se determina que existe una demanda potencial insatisfecha de la 
cual se pretende captar el mercado en un 3% por ciento, en los próximos años de 
incrementará paulatinamente en 1% cada año hasta llegar a cubrir dicha demanda. 
 
 El talento humano es esencial en el desarrollo y evolución de la floristería. 
 
 El valor actual neto indica que la empresa es altamente ventajoso debido un valor positivo 
de $ 54.019.10. 
 
 La tasa interna de retorno es de  46.36% por lo tanto la empresa es rentable y se debe llevar 
a cabo indudablemente. 
 




 La relación beneficio-costo como es de 1,80 mayor que 1 y nos demuestra que  es rentable 




 En base a los resultados obtenidos, me recomiendo a mí mismo, implementar la floristería 
con un poco de conocimiento que se tiene. 
 
 Los créditos deben ser más flexibles para que los emprendedores con proyectos puedan 
acceder y poner en marcha sus propias empresas. 
 
 Es recomendable también que se efectúen convenios con Empresas, Instituciones, Bancos, 
Hoteles etc.; como canales efectivos de ventas de arreglos florales. 
 
 Se deben llevar tablas prácticas de la vida útil de cada una de las flores que se 
comercializa, para adoptar los procedimientos existentes y las recomendaciones prácticas, 
para alargar en lo posible el tiempo de duración de cada una de ellas. 
 
 Es conveniente tener una base de datos de clientes actualizado para crear la necesidad de 
atenderlos con oportunidad y de la mejor manera. 
 
 Es necesario desplegar una campaña de educación floral sobre todo en lo relativo al 
significado de las flores y de los colores de las mismas. 
 
 Los arreglos florales tendrán marca que se le presentará elegantemente a cada una de ellas, 












 BACA Urbina, Gabriel, Evaluación de Proyectos, 3ª edición, 1995 
 BATERMAN, S. Thomas; SCOTT A. Snell, Administración una ventaja competitiva, 
4ta edición, Editorial Mc. Graw Hill, año 2.001 
 BERNAL, César Augusto, Metodología de la Investigación, segunda edición, 2006. 
 BOGO, Héctor, Planeamiento, mercados y precios; 1975 
 BRAVO, Valdivieso Mercedes, Contabilidad General, Tercera Edición, Editora Nuevo 
Día, Quito-Ecuador, 2000 
 CANELOS, Ramiro;”Formulación y Evaluación de un Plan de Negocios”, Primera 
Edición Editorial LERC 
 CHIAVENATO Hidalberto, Administración en los nuevos tiempos, Editorial Mc Graw 
Hill, año 2.004 
 Dr. VÁSQUEZ, Víctor Hugo, ORGANIZACIÓN APLICADA, FCA. UCE 
 En: La Organización del Siglo XXI. Warren Venís y Michael Mische. Editorial 
Panorama. México. 1996. 
 FARID. A. Mantilla Vargas, TÉCNICAS DE MUESTREO UN ENFOQUE A LA 
INVESTIGACIÓN DE MERCADOS, IMPRENTA Y OFFSET santa Rita.   
 GÓMEZ Ernesto, Análisis e Interpretación de Estados Financieros, México D.F.:Edit 
Thonson Learning. 
 KOONTZ Harold, WEIHRICH Heinz, Administración una perspectiva global, 11ª 
edición, Editorial McGraw Hill, México, año 1.998 
 KLOTER, ARMSTRONG, Marketing 8va. Edición, 2001 México 
 MARTINEZ, Ciro, estadística comercial, editorial norma 
 MOKATE, Karen; Evaluación Financiera de Proyectos; Editorial Norma; Segunda 
edición; Colombia; 2004. 
 MORA Z. Armando. Matemática Financiera. Pags. 280. Tercera Edición. Alfa omega 
Colombia S.A. Bogotá – Colombia. 
 SAPAG CHAIN, Nassir; Preparación y Evaluación de Proyectos; Editorial McGraw-
Hill; Cuarta edición; Chile. 
 VELA Herbas José, Guía para la Ejecución de Organización y Métodos, 1977, editorial 
I.E.A Quito-Ecuador. 
DIRECCIONES DE INTERNET 






































ANEXO No. 1 
UNIVERSIDAD CENTRAL DEL ECUADOR 
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS 
ESCUELA DE ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS 
 
La presente encuesta tiene como objetivo medir el nivel de satisfacción y gusto del cliente con 
respecto a los arreglos florales  que brindan las florerías en la ciudad de quito. 
INSTRUCCIONES: Sírvase leer cada pregunta y conteste marcando una (x) en la respuesta que 
usted considere conveniente.          
1. ¿Conoce usted que son arreglos florales? 
                 Si……                              No…… 
2. ¿Compra arreglos florales? 
                       Si…….                            No…… 
3. ¿Cuántos arreglos compra al año?    
          1 Arreglos……                                         2 Arreglos…… 
          3. Arreglos……                                        4 Arreglos…… 
          Otros…… 
4. ¿En qué fechas lo compran? 
        Día de la madre………. 
        Día de san Valentín………. 
        Cumpleaños………. 
        Funerales………. 
        Otros………. 
5. ¿Cómo es su forma de pago? 
       Efectivo……               Tarjeta de crédito……            Otros…… 
6. ¿Cómo son sus compras? 
       Personales…..           Vía telefónica……                 Internet…… 





7. ¿Cuáles de estos factores inciden, en sus compras? 
         Precio……                  Creatividad……                      Calidad…… 
         Atención al cliente……      Otros……. 
8. ¿Qué tamaño de arreglo floral prefiere? 
           Grande…….              Mediano…….                          Pequeño……. 
9. ¿Qué arreglo floral le gustaría adquirir? 
            Tradicional…….          Moderno…… 
10. ¿El arreglo de flores  que le brindaron  las otras florerías  estuvo de acuerdo a su gusto y 
preferencia? 
              SI……                NO……        
11 ¿Si le ofrecen un arreglo floral  de calidad, a un costo moderado y de acuerdo a su ingreso  usted 
adquiriera? 





ANEXOS No.  2 
DATOS ESTADÍSTICOS DE LA POBLACIÓN PEA 
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